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บทคดัย่อ 
 

การวจิยัเร่ือง “ปัจจยัการมีส่วนร่วมของผูบ้ริโภคในกระบวนการตดัสินใจซ้ือคูปอง
ส่วนลดผ่านเวบ็ไซต์ประเภทเดล่ีดีล ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร” น้ีมีวตัถุประสงค์เพื่อ
ศึกษาปัจจยัการมีส่วนร่วมของผูบ้ริโภคในกระบวนการตดัสินใจซ้ือดา้นต่าง ๆ กบัพฤติกรรมการซ้ือ
คูปองส่วนลดผ่านเวบ็ไซต์ประเภทเดล่ีดีล ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร การวิจยัคร้ังน้ีเป็น
การวิจยัเชิงส ารวจ ซ่ึงมีแบบสอบถามเป็นเคร่ืองมือในการเก็บรวบรวมขอ้มูลจากกลุ่มตวัอยา่ง คือ 
กลุ่มประชาชนทัว่ไปในเขตกรุงเทพมหานครและเป็นผูใ้ชอิ้นเทอร์เน็ต จ านวน 400 ราย โดยใชว้ิธี
สุ่มตวัอย่างแบบหลายขั้นตอน ส าหรับขอ้มูลท่ีรวบรวมได้จะน ามาวิเคราะห์โดยการใช้สถิติเชิง
พรรณนา แสดงการแจกแจงค่าความถ่ี  ร้อยละ ค่าเฉล่ียและส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน  ส่วนการ
ทดสอบสมมติฐานการวิจยั สถิติท่ีใชใ้นการทดสอบ คือ การวิเคราะห์ความเช่ือมัน่  การวิเคราะห์
ความแปรปรวนแบบทางเดียว และการวิเคราะห์ความถดถอยเชิงพหุ  ผลจากการวิจยัพบวา่ลกัษณะ
ของสินค้าหรือบริการตอบสนองความต้องการ ลักษณะของสินคา้หรือบริการมีความส าคญักับ
ผูบ้ริโภค ราคาของสินคา้หรือบริการ และ ผูบ้ริโภคน าสินคา้หรือบริการไปใชโ้ดยมีบุคคลอ่ืนพบเห็น 
มีผลต่อความถ่ีในการซ้ือคูปองส่วนลดผ่านเวบ็ไซตเ์ดล่ีดีลโดยเฉล่ีย ในขณะท่ีลกัษณะของสินคา้
หรือบริการมีความส าคญักบัผูบ้ริโภค และความเส่ียงหรือผลกระทบจากสินคา้หรือบริการนั้นๆ มีผล
ต่อช่วงวนัในสัปดาห์ในการซ้ือคูปองส่วนลดผ่านเว็บไซต์เดล่ีดีลโดยเฉล่ีย ในส่วนของปัจจยัดา้น
ความสนใจท่ีมีต่อสินคา้หรือบริการนั้นๆ มีผลต่อช่วงเวลาในการซ้ือคูปองส่วนลดผา่นเวบ็ไซต์เดล่ี
ดีลโดยเฉล่ีย และปัจจยัดา้นความตอ้งการส่วนบุคคลมีผลต่อค่าใช้จ่ายในการซ้ือคูปองส่วนลดผา่น
เวบ็ไซตเ์ดล่ีดีลโดยเฉล่ีย  
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ABSTRACT 

Research  issues “Consumer  Involvement  Factors in Decision  Making of  

Discount Purchase Via  Daily Deal Website in Bangkok Area”. The research objective is to study 

about the Consumer  Involvement  Factors  in Decision  Making  which would influence 

purchasing behavior through Daily Deal websites in Bangkok  Area.  Survey Research method is a 

Questionaire survey tool to collect data. And sample groups are 400 Bangkokians who are familiar 

with Internet by using multi-stage sampling method. 

  The result of Survey is analyzed by Descriptive Statistics to show frequency 

percentage mean and the standard deviation. The Statistic that use for hypothesis testing research 

is Reliability Analysis a one-way ANOVA and Multiple Regression Analysis. The research result 

found that Product Factors  , Price and Social Visibility affect to the frequency of consumer’s 

purchase as the average. While the product factors and perceived risk affect weekday’s  daily deal 

purchase. The interest factor affect to the period of daily deal purchase. And  personal factors 

affect to the spending on daily deal  purchase. 
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23 แสดงผลลพัธ์ในการวเิคราะห์ความถดถอยเชิงพหุ (Multiple Regression  
Analysis) ระหวา่งปัจจยัการมีส่วนร่วมของผูบ้ริโภคในกระบวนการตดัสินใจซ้ือ 
ดา้นต่างๆ ท่ีมีต่อค่าใชจ่้ายในการซ้ือคูปองส่วนลดผา่นเวบ็ไซตเ์ดล่ีดีลโดยเฉล่ีย .. 
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บทที ่1 
บทน า 

 
ความเป็นมาและความส าคัญของปัญหา 

ปัจจุบนัความเจริญกา้วหนา้ของเทคโนโลยทีางดา้นไอที คอมพิวเตอร์ รวมถึงจ านวน
ผูใ้ชอิ้นเทอร์เน็ต และความแพร่หลายของการใช้สมาร์ทโฟนและแท็บเล็ตในประเทศไทยมีแนวโน้ม
เพิ่มข้ึนอย่างรวดเร็ว โดยจะเห็นได้จากจ านวนผูใ้ช้อินเทอร์เน็ตในประเทศไทย ท่ีส ารวจโดยศูนย์
เทคโนโลยอิีเล็กทรอนิกส์และคอมพิวเตอร์แห่งชาติ (NECTEC)  กล่าวคือ ในปี 2544  ในประเทศไทย
มีจ านวนผูใ้ช้อินเทอร์เน็ตอยู่ท่ี 3,500,000 คน โดยในแต่ละปีอตัราผูใ้ช้อินเทอร์เน็ตมีจ านวนเพิ่มข้ึน
อย่างต่อเน่ือง ซ่ึงในปี 2554 มีจ านวนผูใ้ช้อินเทอร์เน็ตอยู่ท่ี 25,090,390 คน  จะเห็นได้ว่าภายใน
ระยะเวลา 10 ปีท่ีผา่นมาจ านวนผูใ้ชอิ้นเทอร์เน็ต เพิ่มข้ึนถึง 7 เท่า  

ซ่ึงท าให้ในปัจจุบันพฤติกรรมในการซ้ือสินค้าและบริการของผู ้บริโภค เ ร่ิมมีการ
เปล่ียนแปลง โดยผูบ้ริโภคมองหาช่องทางการซ้ือสินคา้ท่ีสะดวกสบาย ค่าใช้จ่ายในการซ้ือต ่า และ
ราคาท่ีเหมาะสมท่ีสุด  ดงันั้นจึงกลายเป็นโอกาสของธุรกิจท่ีเร่ิมหนัมาให้ความสนใจกบัช่องทางการ
ขายสินคา้แบบออนไลน์มากข้ึน   โดยมูลค่าตลาดของธุรกิจคา้ปลีกออนไลน์ หรือ e-Commerce ก็มี
อตัราเพิ่มข้ึนอย่างต่อเน่ือง  โดยขอ้มูลจากศูนยว์ิจยักสิกรไทย  ระบุว่า มูลค่าตลาดของธุรกิจคา้ปลีก
ออนไลน์ในปี 2555 อยูท่ี่ประมาณ 73,000 ลา้นบาท และคาดวา่จะมีอตัราการขยายตวัต่อเน่ืองจากปีท่ี
ผา่นมา หรือมีส่วนแบ่งตลาดประมาณร้อยละ 5.0 เม่ือเทียบกบัมูลค่าตลาดคา้ปลีกทั้งหมดกว่า 1.48 
ลา้นลา้นบาท โดยกลุ่มผูป้ระกอบการคา้ปลีกรายย่อย น่าจะยงัเป็นกลุ่มคา้ปลีกท่ีผลกัดนัให้ธุรกิจคา้
ปลีกออนไลน์ยงัคงมีแนวโน้มเติบโต ในขณะท่ีห้างสรรพสินคา้ ดิสเคาน์สโตร์ หรือซูเปอร์มาร์เก็ต 
การเพิ่มช่องทางการค้าผ่านทางออนไลน์ ก็ เป็นช่องทางท่ีมีโอกาสในการเพิ่มรายได้ให้กับ
ธุรกิจ              
         จากการเติบโตแบบก้าวกระโดดของการจดัจ าหน่ายสินคา้ผ่านช่องทางออนไลน์ส าหรับ    
การท าธุรกิจ e-Commerce ในยุคปัจจุบนั นอกเหนือจากการขายสินคา้และบริการผ่านทางเวบ็ไซต์ท่ี
ไดจ้ดัตั้งข้ึนเองของธุรกิจนั้นๆ แลว้ ยงัไดเ้กิด Trend หรือ แนวโนม้ใหม่ และก าลงัไดรั้บความนิยมจาก
ผูบ้ริโภคในยุคอินเทอร์เน็ต คือ การซ้ือสินคา้ผ่านเวบ็ไซต์ท่ีขายคูปองส่วนลดของสินคา้และบริการ
ให้กบัผูบ้ริโภค หรือท่ีเรียกวา่ Daily Deal Website กล่าวคือ เวบ็ไซตป์ระเภทน้ีจะเป็นการน าเสนอตวั
สินคา้และบริการเพื่อให้ผูบ้ริโภคได้เห็นราคาและส่วนลดท่ีมากกว่าการซ้ือสินค้าและบริการจาก
ร้านคา้โดยตรง โดย  Daily Deal Website น้ีเร่ิมมีมาตั้งแต่ ปี 2545 โดยเร่ิมจากเวบ็ไซตจ์ากต่างประเทศ  
www.groupon.com  แต่ช่วงแรกของเวบ็ไซตป์ระเภทน้ีประสบปัญหาอยา่งมากในการให้ความรู้และ
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ความเขา้ใจกบัผูบ้ริโภคเก่ียวกบัค าวา่ Deal  แต่ในปัจจุบนัผูบ้ริโภคเร่ิมมีความเขา้ใจมากข้ึน และหนัมา
สนใจซ้ือคูปองส่วนลดจากเว็บไซต์ประเภทน้ี เน่ืองจากปัจจยัท่ีผูบ้ริโภคไทยให้ความส าคัญกับ       
การตดัสินใจซ้ือสินคา้และบริการ นัน่คือ ปัจจยัดา้นราคา ท่ีเวบ็ไซตแ์บบ Daily Deal ท่ีมีราคาขายท่ีถูก
กว่าทอ้งตลาด  โดยในประเทศไทยก็มีการเปิดตวัเวบ็ไซต์ประเภทน้ี หลากหลายเวบ็ไซต์ และมีการ
เพิ่มข้ึนอย่างมากส าหรับ Daily Deal Website เช่น www.groupon.com  , www.ensogo.com , 
www.dealthailand.com ,  www.coupon.sanook.com , www.dealdidi.com , www.promochan.com 
เป็นตน้ 

ดงันั้น การศึกษาวิจยั “ปัจจยัการมีส่วนร่วมของผูบ้ริโภคในกระบวนการตดัสินใจซ้ือคูปอง
ส่วนลดผ่านเวบ็ไซต์ประเภทเดล่ีดีลของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร” จึงตอ้งการศึกษาเพื่อให้
ทราบถึงปัจจยัการมีส่วนร่วมของผูบ้ริโภคในกระบวนการตดัสินใจ ท่ีส่งผลต่อพฤติกรรมผูบ้ริโภค
และกระบวนการในการตดัสินใจซ้ือคูปองส่วนลด ผ่านเว็บไซต์ประเภทน้ี  เพื่อให้สอดคล้องกับ
แนวโน้มของการซ้ือขายสินค้าในยุคปัจจุบันท่ีผู ้บริโภคเร่ิมหันมาให้ความสนใจกับช่องทาง            
การจดัจ าหน่ายแบบออนไลน์มากข้ึน    
 
วตัถุประสงค์ของการวจัิย 
  เพื่อศึกษาปัจจยัการมีส่วนร่วมของผูบ้ริโภคในกระบวนการตดัสินใจซ้ือดา้นต่าง ๆ 
กบัพฤติกรรมการซ้ือคูปองส่วนลดผา่นเวบ็ไซตป์ระเภทเดล่ีดีลของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 
 
ค าถามการวจัิย 
  ปัจจยัการมีส่วนร่วมของผูบ้ริโภคในกระบวนการตดัสินใจซ้ือด้านต่าง ๆ มีผลต่อ
พฤติกรรมการซ้ือคูปองส่วนลดผ่านเว็บไซต์ประเภทเดล่ีดีลของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร
หรือไม่ 
 
สมมติฐานการวจัิย 
  ปัจจยัการมีส่วนร่วมของผูบ้ริโภคในกระบวนการตดัสินใจซ้ือด้านต่าง ๆ มีผลต่อ
พฤติกรรมการซ้ือคูปองส่วนลดผา่นเวบ็ไซตป์ระเภทเดล่ีดีลของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 
 
ขอบเขตของการวจัิย 

- กลุ่มเป้าหมาย หรือประชากร 

http://www.groupon.com/
http://www.ensogo.com/
http://www.dealthailand.com/
http://www.coupon.sanook.com/
http://www.dealdidi.com/
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การศึกษาวิจัยค ร้ัง น้ี มุ่ ง ศึกษาก ลุ่มผู ้ใช้ อิน เทอร์ เ น็ต ท่ีอาศัยอยู่ ในจังหวัด
กรุงเทพมหานคร ซ่ึงท าการวิจยัจากกลุ่มตวัอยา่ง 400 กลุ่มตวัอยา่ง จากจ านวนประชากร   7,416,500 
คน 

 
- เน้ือหาของการวจิยั 
ปัจจัยการมี ส่วนร่วมของผู ้บ ริโภคในกระบวนการตัดสินใจ ซ้ือ (Consumer 

Involvement in Decision Making) ท่ีท าการศึกษา จะเลือกศึกษาปัจจยัท่ีคาดหวงัว่าจะมีผลต่อ
พฤติกรรมการซ้ือคูปองส่วนลดผา่นเวบ็ไซตป์ระเภทเดล่ีดีลของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานครดงัน้ี 
1. ปัจจยัส่วนบุคคล (Personal Factors)  
2. ปัจจยัเก่ียวกบัสินคา้ (Product Factors)  
3. ปัจจยัทางสถานการณ์ (Situational Factors)  
4. ปัจจยัทางดา้นตน้ทุน (Cost)  
5. ความสนใจ (Interest)  
6. การรับรู้การเส่ียงภยั (Perceived Risk)  
7. สังคมพบเห็น (Social Visibility)  
 

- ระยะเวลา 
ระยะเวลาท่ีใชใ้นการท าวจิยั คือ 12 เดือน 

 
นิยามศัพท์ 

การมีส่วนร่วมของผู้บริโภค (Consumer Involvement) หมายถึง สภาวะท่ีผูบ้ริโภครู้สึก
เก่ียวกับผลิตภณัฑ์ว่ามีความส าคัญต่อตน และได้รับการกระตุ้นด้วยกระบวนการข้อมูลเก่ียวกับ
ผลิตภณัฑ ์
      ปัจจัยการมีส่วนร่วมของผู้บริโภคในกระบวนการตัดสินใจซ้ือ (Consumer Involvement in 
Decision Making) มีดงัน้ี 
1. ปัจจยัส่วนบุคคล (Personal Factors) ไดแ้ก่ ค่านิยม  ประสบการณ์เฉพาะตน และความตอ้งการ 

ถา้ความตอ้งการหรือแรงผลกัดนัในตวับุคคลไม่ต่ืนตวัข้ึนมาก็ไม่มีการมีส่วนร่วมความตอ้งการ
และการมีส่วนร่วมรุนแรงท่ีสุดเม่ือสินคา้ หรือบริการนั้นเพิ่มพนูภาพพจน์ของตนเอง 

2. ปัจจยัเก่ียวกบัสินคา้ (Product Factors) ลกัษณะหรือคุณสมบติัของสินคา้สามารถปรับแต่งการมี
ส่วนร่วมของผูบ้ริโภคได้ โดยการมีส่วนร่วมมากข้ึน ถ้าสินค้าตอบสนองความต้องการและ
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ค่านิยมท่ีส าคญั การมีส่วนร่วมมากข้ึนถา้สินคา้ท่ีเลือกซ้ืออยูแ่ลว้มีขอ้เสนอท่ีแตกต่างจากของเดิม
มาก หรือสินคา้นั้นมีความส าคญัต่อผูบ้ริโภค การทุ่มเทหรือการมีส่วนร่วมก็สูงตาม 

3. ปัจจยัทางสถานการณ์ (Situational Factors) การมีส่วนร่วมทางสถานการณ์นั้นอาจมีการ
เปล่ียนแปลงไปตามเวลาเป็นการมีส่วนร่วมชัว่คราวและหมดไปเม่ือผลการซ้ือปรากฏออกมา 

4. ปัจจยัทางดา้นตน้ทุน (Cost) การมีส่วนร่วมมกัเพิ่มข้ึนตามตน้ทุนในการซ้ือหรือบริการ  ถา้สินคา้
มีราคาสูงการมีส่วนร่วมก็มกัสูงตามไปดว้ย 

5. ความสนใจ (Interest) การมีส่วนร่วมเก่ียวพนัเป็นอยา่งมากกบัความสนใจของผูบ้ริโภค ผูบ้ริโภค
มกัมีส่วนร่วมสูงในส่ิงท่ีตนเองสนใจ 

6. การรับรู้การเส่ียงภยั (Perceived Risk) การทุ่มเทมกัเพิ่มมากข้ึนในกรณีท่ีผูบ้ริโภครับรู้ความเส่ียง
ในการท าการซ้ือสินคา้ล าดบัความเส่ียงท่ีผูบ้ริโภครับรู้ต ่า 

7. สังคมพบเห็น (Social Visibility) การมีส่วนร่วมเพิ่มมากข้ึนถา้สินคา้นั้น ผูบ้ริโภคนั้นน าไปใช้
โดยมีบุคคลอ่ืนพบเห็น 

  เดลีด่ีล (Daily Deal) หมายถึง สิทธิพิเศษ หรือ Promotion พเิศษท่ีตวัแทนท่ีใดท่ีหน่ึง สามารถ
น าเสนอสินคา้ หรือบริการ ในราคาท่ีดี และราคาต ่ากวา่ การซ้ือธรรมดา 
  อินเทอร์เน็ต หมายถึง เครือข่ายคอมพิวเตอร์ขนาดใหญ่ ท่ีมีการเช่ือมต่อระหว่างเครือข่าย
หลายๆ เครือข่ายทัว่โลก โดยใช้ภาษาท่ีใช้ส่ือสารกนัระหว่างคอมพิวเตอร์ท่ีเรียกว่า โพรโทคอล 
(Protocol) ผูใ้ช้เครือข่ายน้ีสามารถส่ือสารถึงกนัได้ในหลายๆ ทาง อาทิเช่น อีเมล เว็บบอร์ด และ
สามารถสืบคน้ขอ้มูลและข่าวสารต่างๆ รวมทั้งคดัลอกแฟ้มขอ้มูลและโปรแกรมมาใชไ้ด ้
  พฤติกรรม หมายถึง การกระท าหรือความคิด หรือความรู้สึกเพื่อตอบสนองต่อส่ิงเร้า ซ่ึงการ
กระท านั้นไดแ้บ่งออกเป็น 2 ประเภท ไดแ้ก่ พฤติกรรมภายนอกและพฤติกรรมภายใน 
  ผู้บริโภค หมายถึง ผูซ้ื้อ ผูไ้ด้รับบริการจากผูป้ระกอบธุรกิจ หรือผูซ่ึ้งได้รับการเสนอหรือ
ชักชวนจากผูป้ระกอบธุรกิจ เพื่อให้ซ้ือสินคา้หรือบริการ และหมายความรวมถึงผูใ้ช้สินคา้หรือผู ้
ไดรั้บบริการจากผูป้ระกอบธุรกิจโดยชอบ แมมิ้ไดเ้สียค่าตอบแทนก็ตาม 
 
 
กรอบแนวคิดการวจัิย   

กรอบแนวคิดจะประกอบด้วยตัวแปรท่ีใช้ในการท าวิจัย  คือ ตัวแปรอิสระ 
(Independent Variables) และ ตวัแปรตาม (Dependent Variables) ดงัท่ีแสดงไวใ้นภาพประกอบ 1 
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                          ตัวแปรอสิระ      ตัวแปรตาม 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 
ภาพประกอบ 1 กรอบแนวคิดการวจัิย 

 

ปัจจัยการมีส่วนร่วมของผู้บริโภคใน
กระบวนการตัดสินใจซ้ือ (Consumer 
Involvement in Decision Making) 
1. ปัจจยัส่วนบุคคล (Personal Factors) 
2. ปัจจยัเก่ียวกบัสินคา้ (Product Factors) 
3. ปัจจยัทางสถานการณ์ (Situational 

Factors) 
4. ปัจจยัทางดา้นตน้ทุน(Cost) 
5. ความสนใจ (Interest) 
6. การรับรู้การเส่ียงภยั (Perceived Risk) 
7. สังคมพบเห็น (Social Visibility) 

พฤติกรรมการซ้ือคูปองส่วนลด
ผ่านเวบ็ไซต์เดลีด่ีล 

ความถ่ีในการซ้ือ 
ช่วงวนัในการซ้ือ 
ช่วงเวลาในการซ้ือ 
งบประมาณในการซ้ือ 

 
 
 



 
 

บทที ่2 
วรรณกรรมที่เกีย่วข้อง 

 
ความรู้พืน้ฐานเกีย่วกบัเร่ืองทีว่จัิย 

เดลีด่ีล (Daily Deal)  
หมายถึง สิทธิพิเศษ หรือ Promotion พิเศษท่ีตวัแทนท่ีใดท่ีหน่ึง สามารถน าเสนอ

สินคา้ หรือบริการ ในราคาท่ีดี และราคาต ่ากวา่ การซ้ือธรรมดา 
ปัจจัยการมีส่วนร่วมของผู้บริโภคในกระบวนการตัดสินใจซ้ือ (Consumer Involvement in 

Decision Making) มีดงัน้ี 
1. ปัจจยัส่วนบุคคล (Personal Factors) ไดแ้ก่ ค่านิยม  ประสบการณ์เฉพาะตน และความ

ตอ้งการ ถา้ความตอ้งการหรือแรงผลกัดนัในตวับุคคลไม่ต่ืนตวัข้ึนมาก็ไม่มีการมีส่วนร่วม
ความตอ้งการและการมีส่วนร่วมรุนแรงท่ีสุดเม่ือสินคา้ หรือบริการนั้นเพิ่มพูนภาพพจน์
ของตนเอง 

2. ปัจจยัเก่ียวกบัสินคา้ (Product Factors) ลกัษณะหรือคุณสมบติัของสินคา้สามารถปรับแต่ง
การมีส่วนร่วมของผูบ้ริโภคได้ โดยการมีส่วนร่วมมากข้ึน ถ้าสินค้าตอบสนองความ
ตอ้งการและค่านิยมท่ีส าคญั การมีส่วนร่วมมากข้ึนถา้สินคา้ท่ีเลือกซ้ืออยูแ่ลว้มีขอ้เสนอท่ี
แตกต่างจากของเดิมมาก หรือสินคา้นั้นมีความส าคญัต่อผูบ้ริโภค การทุ่มเทหรือการมี
ส่วนร่วมก็สูงตาม 

3. ปัจจยัทางสถานการณ์ (Situational Factors) การมีส่วนร่วมทางสถานการณ์นั้นอาจมีการ
เปล่ียนแปลงไปตามเวลาเป็นการมีส่วนร่วมชั่วคราวและหมดไปเม่ือผลการซ้ือปรากฎ
ออกมา 

4. ปัจจยัทางดา้นตน้ทุน (Cost) การมีส่วนร่วมมกัเพิ่มข้ึนตามตน้ทุนในการซ้ือหรือบริการ ถา้
สินคา้มีราคาสูงการมีส่วนร่วมก็มกัสูงตามไปดว้ย 

5. ความสนใจ (Interest) การมีส่วนร่วมเก่ียวพนัเป็นอยา่งมากกบัความสนใจของผูบ้ริโภค 
ผูบ้ริโภคมกัมีส่วนร่วมสูงในส่ิงท่ีตนเองสนใจ 

6. การรับรู้การเส่ียงภยั (Perceived Risk) การทุ่มเทมกัเพิ่มมากข้ึนในกรณีท่ีผูบ้ริโภครับรู้
ความเส่ียงในการท าการซ้ือสินคา้ล าดบัความเส่ียงท่ีผูบ้ริโภครับรู้ต ่า 

7. สังคมพบเห็น (Social Visibility) การมีส่วนร่วมเพิ่มมากข้ึนถา้สินคา้นั้น ผูบ้ริโภคนั้น
น าไปใชโ้ดยมีบุคคลอ่ืนพบเห็น 
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ทฤษฎทีีร่องรับเร่ืองทีว่จัิย 
 ความเกีย่วพนัหรือการมีส่วนร่วมของผู้บริโภค (Involvement) 

ความเก่ียวพนัหรือการมีส่วนร่วมของผูบ้ริโภค (Involvement) เป็นความเก่ียวพนักบัส่ิงต่างๆ 
เป็นสภาวะของความพยายามท่ีบุคคลได้ทุ่มเทไปในกิจกรรมการบริโภค  ซ่ึงความเก่ียวพนัในตรา
สินคา้มกักล่าวถึงการรับรู้ของลูกคา้ท่ีมีต่อความส าคญั หรือความเก่ียวพนัต่อสินคา้ เหตุการณ์หรือ
กิจกรรม ลูกคา้ท่ีรับรู้วา่สินคา้มีผลต่อเน่ืองท่ีเก่ียวกบัตวัเอง มกัแสดงให้เห็นถึงความสัมพนัธ์ระหวา่ง
ตวัเองกบัสินคา้ การมีความเก่ียวพนัในตราสินคา้จึงสามารถสรุปได ้2 ดา้น คือ การรับรู้เขา้ใจ และดา้น
สติปัญญาในเชิงการรับรู้เขา้ใจ (Peter and Olson, 1999: 79-80) ความเก่ียวพนัในตราสินคา้ มกั
หมายถึงการใชค้วามรู้สึกการรับรู้ผลลพัธ์ท่ีตามมาหลงัจากใชสิ้นคา้นั้นแลว้ เช่น ซีดีแผน่น้ี ฟังเพราะดี 
หากน าไปเปิดในงานปาร์ต้ี ความเก่ียวพนัในตราสินคา้จะใชส้ติปัญญาในกรณีท่ีมีการประเมินสินคา้ 
ถา้ลูกคา้มีความเก่ียวพนัในตราสินคา้สูง ผูค้นก็ไดรั้บการตอบสนองเชิงสติปัญญามากข้ึน เช่น อารมณ์
และความรู้สึกท่ีแรงกลา้ เช่น ฉนัชอบยี่ห้อมาสดา้มากๆ หรือความเก่ียวพนัในตราสินคา้อาจหมายถึง 
สภาพของแรงจูงใจท่ีช่วยดึงดูดและช้ีแนะกระบวนการด้านความรู้ความเข้าใจของลูกค้า รวมทั้ง
พฤติกรรมท่ีพวกเขาตดัสินใจ ยกตวัอยา่งเช่น ลูกคา้ท่ีสนใจกลอ้งถ่ายรูปมกัมีแรงจูงใจในการพยายาม
เลือกตราสินค้าท่ีตนเองมีความต้องการซ้ือ  ลูกคา้อาจใช้เวลาในการตดัสินใจซ้ือมากข้ึนกว่าเดิม 
รวมทั้งความพยายามในการเลือกซ้ือกลอ้งถ่ายรูปก็มีมากข้ึนเช่นกนั มีการเขา้ไปดูกลอ้งถ่ายรูปหลาย
ร้านมากข้ึน พูดคุยกบัพนกังานมากข้ึน ลูกคา้อาจใชเ้วลาและความพยายามมมากกว่าเดิม  ในการบูร
ณาการขอ้มูลสินคา้เพื่อประเมินตราสินคา้และเพิ่มทางเลือกในการซ้ือ(Peter and Olson,1999: 79-80) 

เป็นการรับรู้ความส าคญัวา่ผลิตภณัฑ์มีความเก่ียวพนักบัผูบ้ริโภคมากนอ้ยเพียงใด ถา้มีความ
เก่ียวพนัสูงเป็นการกระตุน้ให้แสวงหาขอ้มูลเพิ่มเติมและถา้มีความเก่ียวพนัต ่า ลูกคา้มกัใชต้ราสินคา้
เป็นตวับ่งช้ีคุณภาพของผลิตภณัฑ ์ความเก่ียวพนัในสินคา้ของผูบ้ริโภคมีเง่ือนไข 2 ประการ ไดแ้ก่ (1) 
กระบวนการตดัสินใจท่ีตอ้งการการประมวลขอ้มูลท่ีกวา้งขวางครอบคลุม และ (2) ระดบัความ
เก่ียวพนัของผูบ้ริโภคต่อผลิตภณัฑ์ในระดบัสูง เหตุผลท่ีความเก่ียวพนัถูกเช่ือมโยงกบัการตดัสินใจท่ี
ซบัซอ้นก็คือ โดยทัว่ไปแลว้ยิง่มีระดบัความเก่ียวพนัมากเท่าใด ก็ยิง่มีการคน้หาขอ้มูลมากข้ึนเท่านั้น 
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ภาพประกอบ 2 ความเกี่ยวพันกับการประมวลผลข้อมูล (Involvement and Information 
processing) 
ท่ีมา : Henry Assael, 1998:69 
  
 การเกิดความเก่ียวพนัของผูบ้ริโภค ข้ึนอยูก่บัเง่ือนไขหรือปัจจยัหลายๆ อยา่ง  โดยทัว่ไป
ผูบ้ริโภคมีแนวโนม้เก่ียวพนักบัผลิตภณัฑม์ากข้ึนเม่ือผลิตภณัฑน์ั้น  (Henry Assael, 1998: 70-72) 

1) ส าคญัต่อผูบ้ริโภค (Is important to the consumer) มีแนวโนม้ท่ีผลิตภณัฑ์จะส าคญัต่อ
ผูบ้ริโภคมากท่ีสุดเม่ือภาพลกัษณ์ของผูบ้ริโภคเองถูกผกูติดกบัผลิตภณัฑ ์มีความหมายเชิงสัญลกัษณ์ท่ี
ผูกติดกบัคุณค่าของผูบ้ริโภค เช่น เม่ือการเป็นเจา้ของรถบีเอ็มดบับลิวสักคนั แสดงถึงอ านาจและ
ความส าเร็จของคนท่ีเกิดในยุค baby boom หรือการเป็นเจา้ของรองเทา้ไนก้ีแสดงถึงความองอาจของ
นกักีฬาท่ีมีต่อวยัรุ่น 

2) มีแรงดึงดูดทางอารมณ์ (Has emotional appeal) ผูบ้ริโภคไม่เพียงมองหาผลิตภณัฑ์ท่ีให้
ประโยชน์ในการใชง้าน แต่ยงัมองหาประโยชน์ท่ีตอบสนองทางอารมณ์ดว้ย ส าหรับผูซ้ื้อจ านวนมาก 
การเป็นเจา้ของรถ Saturn หรือรถมอเตอร์ไซด์ Harley Davidson ก่อให้เกิดความสัมพนัธ์แบบเครือ
ญาติกบัผูซ้ื้ออ่ืนๆ ความสัมพนัธ์แบบเครือญาติน้ี ก่อให้เกิดความรู้สึกเหมือนลทัธิคลัง่ศาสนาท่ีมีการ
เอ่ยถึงตราสินคา้ 2 ตราน้ีอยูบ่่อยคร้ัง ซ่ึงชดัเจนวา่ความสัมพนัธ์เครือญาติดงักล่าว ท าให้ผลิตภณัฑ์ไป
ไกลกวา่ประโยชน์ในการใชง้านและตอบสนองทางอารมณ์ 

3) ถูกจ าแนกเขา้กบับรรทดัฐานของกลุ่ม (Is identified with the norms of a group) กล่าวคือ 
คุณค่าของสัญญาณ หรือ “สัญลักษณ์” ของผลิตภณัฑ์ โฆษณานาฬิกาคาร์เทียเป็นตัวอย่างหน่ึงท่ี
โฆษณาบรรยายใหเ้ห็นตราสินคา้วา่เป็นเคร่ืองหมายของสถานะโดยไม่ไดก้ล่าวถึงอยา่งชดัเจนนกั 

ความเก่ียวพนั
ในระดบัสูง 

การประมวลขอ้มูลท่ี
กวา้งขวางครอบคลุม 

การประมวลขอ้มูล
นอ้ยหรือไม่มีเลย 

การตดัสินใจซบัซอ้น 

ความภกัดีต่อ 
ตราสินคา้ 
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   เง่ือนไขเหล่าน้ีเป็นไปไดม้ากวา่มีผลต่อการตดัสินใจท่ีซบัซ้อน เพราะตราสินคา้ส่วน
ใหญ่ขาดเอกลกัษณ์ส าคญัเฉพาะตวั ความสนใจ ความเส่ียง อารมณ์ หรือคุณค่าของสัญลกัษณ์ จึงไม่
น่าแปลกใจท่ีการซ้ือแบบเร่ือยเป่ือยแพร่หลายมากกวา่การซ้ือโดยการตดัสินใจท่ีซบัซอ้น 
 
ประเภทของความเกีย่วพนัหรือการมีส่วนร่วมของผู้บริโภค 
 ความเก่ียวพนักบัผลิตภณัฑ์สามารถแบ่งออกเป็น 2 ประเภท ดงัน้ี (Assael, 1998; Jang, Lee 
and Stokowski, 2000; Johnson and Eagley, 1990; Moven and Minor, 1998) 

1) ความเก่ียวพนัตามสถานการณ์ (Situational Involvement) เป็นความเก่ียวพนัท่ีเกิดข้ึนเม่ือ

ผูบ้ริโภคเกิดความสนใจต่อส่ิงท่ีน าเสนอ หรือกิจกรรมนั้น เพียงชั่วคร้ังชั่วคราว และเกิดข้ึนเม่ือ

ผูบ้ริโภคเกิดความตอ้งการในการเลือกซ้ือสินคา้หรือบริการในบางสถานการณ์เท่านั้น และมีสภาวะ

ของความเส่ียงในการเลือกซ้ือสินคา้ เน่ืองจากมีความไม่แน่ใจในการตดัสินใจซ้ือสินคา้ ซ่ึงมีแนวโนม้

ท่ีท าใหเ้กิดการตดัสินใจท่ีผดิพลาดได ้ความเก่ียวพนัตามสถานการณ์เป็นการท าหนา้ท่ีของการกระตุน้

เฉพาะ (เวลาสั้นและเปล่ียนแปลงได)้ ในสภาวะแวดลอ้มท่ีเกิดข้ึนในทนัที เช่น ในวนันั้นมีอุณหภูมิ

เท่าไร เวลาอะไร ท่ีห้างสรรพสินคา้มีการขายของลดราคาหรือไม่ ความเก่ียวพนัตามสถานการณ์ 

(Situational Involvement) เป็นความเก่ียวพนัท่ีเกิดข้ึนเม่ือมีสถานการณ์การซ้ือท่ีมีความเส่ียงเน่ืองจาก

ความไม่แน่ใจเก่ียวกบัการตดัสินใจของผูบ้ริโภคและแนวโน้มจากผลการตดัสินใจท่ีอาจเกิดผลเสีย 

ไม่ใช่ความเก่ียวพนัของผูบ้ริโภคท่ีมีต่อผลิตภณัฑ์ท่ีมีอยู่แล้ว ตวัอย่างเช่น การท่ีบณัฑิตท่ีเพิ่งจบ

การศึกษาเลือกซ้ือเส้ือผา้เพื่อใส่ไปสัมภาษณ์งาน ยอ่มเกิดความไม่แน่ใจวา่แต่งตวัอยา่งไร จึงจะดูดีและ

เกิดความไม่แน่ใจในผลท่ีจะตามมาจากการตดัสินใจท่ีไม่ดีพอ ส่ิงเหล่าน้ีสามารถเพิ่มความเก่ียวพนั

ของสถานการณ์ให้เกิดข้ึนได้ ทั้งน้ีความเก่ียวพนัตามสถานการณ์ มีผลกระทบในดา้นลบต่อความ

ตั้งใจของบุคคลในการใชก้ระบวนการใชข้อ้มูล การศึกษาความเก่ียวพนัส่วนใหญ่ศึกษาถึงผลกระทบ

ของความเก่ียวพนัโดยสถานการณ์ บนตวัแปรต่างๆ เพื่อแสดงความสัมพนัธ์ระหว่างแนวคิดความ

เก่ียวพนั และความรู้ความเข้าใจของผูบ้ริโภคท่ียงัไม่สมบูรณ์ในสถานการณ์การซ้ือของขวญั มี

ความส าคญัอย่างมากต่อการเลือกซ้ือสินค้าของผูบ้ริโภค ผูบ้ริโภคท าการเลือกซ้ือสินค้าเพื่อเป็น

ของขวญัอยา่งชัว่คราว เพราะเป็นการซ้ือสินคา้เป็นคร้ังคราวเพียงเท่านั้น และในการซ้ือสินคา้เพื่อเป็น

ของขวญัมกัมีสภาวะของความเส่ียงดว้ยเสมอ 
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2) ความเก่ียวพนัท่ียืนนาน (Enduring Involvement) เป็นความเก่ียวพนัท่ีเกิดข้ึนเม่ือ

ผู ้บริโภคเกิดความสนใจต่อส่ิงท่ีน าเสนอ หรือกิจกรรมนั้ น เป็นระยะเวลานานอย่างต่อเน่ือง 

(Continuous Interest) ไม่ว่าอยู่ในสภาวะท่ีเกิดจากความตอ้งการซ้ือหรือไม่ เป็นความเก่ียวพนัท่ี

ตอ้งการสร้างภาพลกัษณ์ (Symbol) และภาพพจน์ (Image) เพื่อใช้ในการเช่ือมโยงผูบ้ริโภคกับ

ผลิตภณัฑ์ บางคร้ังผูบ้ริโภคมีประสบการณ์ท่ีเก่ียวกบัความสนใจส่วนตวัเป็นระยะเวลายาวนานกบั

สินคา้อยา่งหน่ึงหรือหลายอยา่ง หรือเป็นผูเ้ช่ียวชาญเฉพาะอยา่ง เช่น นกัขบัรถ นกัคอมพิวเตอร์ นกัชิม

อาหาร ทั้งหมดเป็นตวัอยา่งของผูท่ี้มีความสนใจส่วนตวัอยา่งต่อเน่ือง ความเก่ียวพนัท่ียืนยาวยงัถูกใช้

เพื่ออธิบายความหมายของพฤติกรรมในเวลาวา่งและเวลาพกัผอ่นไดอี้กดว้ย ตวัอยา่งเช่น ผูบ้ริโภคท่ีมี

ความเก่ียวพนัท่ียนืนาน (Enduring Involvement) กบัเส้ือผา้เคร่ืองแต่งกาย จะสนใจในเร่ืองแฟชัน่อยา่ง

สม ่าเสมอ 

ทั้งความเก่ียวพนัท่ียืนนาน (Enduring Involvement) และความเก่ียวพนัตามสถานการณ์ 

(Situational Involvement) น าไปสู่การหาขอ้มูลในระดบัสูงซ่ึงหมายถึงการหาขอ้มูลและหาตวัเลือก

ตราสินคา้ท่ีเพื่อน ามาประเมิน  โดยยดึคุณสมบติัในการประเมินท่ีกวา้งกวา่ 

 
ปัจจัยการมีส่วนร่วมของผู้บริโภคในกระบวนการตัดสินใจซ้ือ (Consumer Involvement in Decision 
Making)  

ปัจจยัการมีส่วนร่วมของผูบ้ริโภคในกระบวนการตดัสินใจซ้ือ มีดงัน้ี 
1. ปัจจยัส่วนบุคคล (Personal Factors) ถา้ความตอ้งการและแรงผลกัดนั (need and drive) 

ไม่ต่ืนตวัข้ึนมาก็ไม่ตอ้งมีการทุ่มเทความพยายาม ความตอ้งการและการทุ่มเทจะรุนแรงท่ีสุดเม่ือสินคา้
หรือบริการนั้นเพิ่มพูนภาพพจน์ของตนเอง (Self-image or Self-concept) ในกรณีนั้นการทุ่มเทจะ
เป็นไปในระยะเวลานาน คนใจจดใจจ่อกบัรถยนต์เป็นนักแข่งรถยนต์ท าการเป็นสมาชิกนิตยสาร
รถยนตต์ลอดไป ผดิกบัคนใชร้ถธรรมดาแสดงใหเ้ห็นวา่มีการทุ่มเทต ่า 

2. ปัจจยัเก่ียวกบัสินคา้ (Product Factors)  ตวัของสินคา้เองไม่เก่ียวขอ้งอะไรทั้งภายในและ
ภายนอกตวัของมนัเอง แต่การท่ีผูบ้ริโภคมีปฏิกิริยาตอบต่อสินคา้เป็นการก าหนดระดบัในการทุ่มเท
ความพยายาม อย่างไรก็ดีลกัษณะหรือคุณสมบติัของสินคา้สามารถปรับแต่งการทุ่มเทความพยายาม
ของผูบ้ริโภคได ้โดยทัว่ไปการทุ่มเทความพยายามจะมากข้ึนถา้สินคา้ตอบสนองความตอ้งการและ
ค่านิยมท่ีส าคญั การทุ่มเทจะเพิ่มมากข้ึน ถา้สินคา้ท่ีเลือกซ้ืออยูดู่แลว้วา่เป็นขอ้เสนอขายท่ีแตกต่างจาก
ของเดิมมาก (รวมทั้งสินคา้ใหม่ดว้ย) นอกจากนั้นสินคา้มีความส าคญัต่อผูบ้ริโภคการทุ่มเทก็ยงัสูง 
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3. ปัจจยัทางสถานการณ์ (Situational Factors) การทุ่มเทติดต่อกนัอยา่งถาวร อาจพิจารณา
ไดว้่าเกิดมาจากลกัษณะเฉพาะตวัท่ีถาวร (A Stable Trait) แต่การทุ่มเทตามสถานการณ์นั้นมีการ
เปล่ียนไปตลอดเวลา เป็นการทุ่มเทชั่วคราวแลหมดไปเม่ือผลการซ้ือปรากฏออกมา เช่น ในกรณี
เส้ือผา้แฟชัน่การทุ่มเทมีมากในตอนแรก  และความตอ้งการตกลงอย่างรวดเร็วเม่ือมีคนสวมใส่กนั
มาก และแฟชัน่ก็เปล่ียนไป สุดทา้ยการทุ่มเทเพิ่มมากข้ึนไดเ้ม่ือมีพลงัทางสังคมเขา้มาเก่ียวขอ้ง เช่น 
ซ้ือสุราต่างประเทศมาทานวนัละแกว้ท่ีบา้น กบัไปทานในงานเล้ียง การทุ่มเทเน่ืองดว้ยสถานการณ์เรา
ตอ้งตอบค าถามวา่ “ใชสิ้นคา้กนัอยา่งไร” การใชแ้ตกต่างกนัก็ท าให้สถานการณ์แตกต่างกนั แต่งงาน
ใหม่ เพิ่งหยา่กนั และเพิ่งยา้ยเขา้หมู่บา้นใหม่ต่างก็เป็นสถานการณ์ 

4. ปัจจยัทางดา้นตน้ทุน (Cost) การทุ่มเทความพยายามมกัเพิ่มข้ึนตามตน้ทุนในการซ้ือ
สินคา้รถยนต ์เคร่ืองมือเคร่ืองใชแ้ละเฟอร์นิเจอร์มีการทุ่มเทสูงกวา่อาหาร 

5. ความสนใจ (Interest) การทุ่มเทเก่ียวพนัเป็นอย่างมากกบัความสนใจของผูบ้ริโภค 
ผูบ้ริโภคมกัจะมีศูนยร์วมของความสนใจ เช่น ร่ืนเริง เส้ือผา้ อาหาร รถยนตแ์ละเคร่ืองอิเล็กทรอนิกส์ 
เป็นตน้ แต่ผูบ้ริโภคก็ไม่ไดส้นใจกบัสินคา้ทุกประเภท ถา้มีความสนใจมากการทุ่มเทก็ยิง่มาก 

6. การรับรู้การเส่ียงภยั (Perceived Risk) การทุ่มเทมกัจะเพิ่มข้ึน เม่ือผูบ้ริโภคนึกเห็นภาพ
แห่งภยัในการท าการซ้ือสินคา้ ระดบัของภยัท่ีรับรู้ในการซ้ือสินคา้เป็นอตัราส่วนกบัผลของการซ้ือ ภยั
ระดบัสูงกวา่ทุ่มเทยิง่สูง ถา้ภยัระดบัต ่าการทุ่มเทก็อยูใ่นระดบัต ่า 

7. สังคมพบเห็น (Social Visibility) การทุ่มเทเพิ่มมากข้ึน ถา้สินคา้นั้นผูบ้ริโภคน าไปใช้
โดยมีบุคคลอ่ืนพบเห็น เช่น เส้ือผา้ รถยนต ์และเฟอร์นิเจอร์ 
 
ระบบพาณชิย์อเิลก็ทรอนิกส์ (E-Commerce System) 
 พาณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์ หมายถึง การด าเนินกิจกรรมธุรกิจทุกรูปแบบท่ีเก่ียวขอ้งกบัการซ้ือ
ขายสินคา้และบริการผา่นคอมพิวเตอร์ และระบบส่ือสารโทรคมนาคม หรือส่ืออิเล็กทรอนิกส์ 
 ในปัจจุบันความก้าวหน้าของระบบเครือข่ายอินเทอร์เน็ตสามารถเช่ือมโยงเครือข่าย
ติดต่อส่ือสารกนัไดท้ัว่โลกในเวลาเดียวกนั ไดก่้อใหเ้กิดช่องทางการคา้และตลาดแห่งใหม่ของโลกข้ึน
อยา่งไม่คาดฝัน 
 ระบบเครือข่ายอินเทอร์เน็ตท่ีมีความชาญฉลาดและสามารถตอบสนองความตอ้งการของผู ้
ใชไ้ดอ้ยา่งมีประสิทธิภาพมีผลท าให้การซ้ือขายสินคา้ผา่นทางอินเทอร์เน็ตมีปริมาณเพิ่มมากข้ึนทุกปี 
ทั้งการซ้ือขายบริการและข่าวสารขอ้มูล รวมไปถึงการซ้ือขายสินคา้ทัว่ไป และน่ีก็เป็นท่ีมาของการซ้ือ
สินคา้และบริการผา่นทางอินเทอร์เน็ต (Online Shopping) 
 รูปแบบการด าเนินธุรกิจ 
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- ธุรกิจกบัธุรกิจ (Business to Business : B-to-B) เป็นการคา้ขนาดใหญ่ระหวา่งองคก์รกบั
องคก์ร ธุรกิจการผลิตการตลาดเพื่อเนน้ก าไรและลูกคา้ เช่น นกัธุรกิจกบันกัธุรกิจ ผูผ้ลิตกบัผูค้า้ และ
ผูผ้ลิตผูค้า้กบัผูบ้ริโภค ซ่ึงโดยทัว่ไปจะเป็นสินคา้ส่งออกหรือน าเขา้ท่ีตอ้งส่งสินคา้เป็นล็อตขนาดใหญ่  
ซ่ึงการช าระเงินจะผา่นระบบธนาคาร เช่น T/T , L/C 

- ธุรกิจกบัรัฐ (Business to Government : B-to-G) คือธุรกิจการบริหารเศรษฐกิจการคา้ของ
ประเทศเพื่อเน้นการบริหารการจดัการท่ีดีของรัฐ ทั้งดา้นการเมือง สังคม และเศรษฐกิจโดยภาพรวม 
เช่น รัฐบาลกบันกัธุรกิจ รัฐบาลกบัผูผ้ลิตและผูค้า้ 

- ธุรกิจกบัผูบ้ริโภค (Business to Consumer : B-to-C) เป็นการคา้ปลีกไปยงัผูบ้ริโภคทัว่โลก
หรือภายในทอ้งถ่ินของตน ในส่วนน้ีจะรวมการคา้ปลีกแบบล็อตใหญ่หรือการซ้ือเป็นโหล หรือคา้ส่ง
ขนาดย่อยไวด้้วย ซ่ึงการช าระเงินโดยส่วนใหญ่จะเป็นการช าระผ่านบตัรเครดิต แต่อย่างไรก็ตาม 
การคา้แบบ B-to-C น้ีก็มกัท าให้เกิดการคา้แบบ B-to-B ในอนาคตได ้และหลายบริษทัมกัท ากิจกรรม
สองอยา่งน้ีในคราวเดียวกนัเพื่อเนน้ความพึงพอใจของลูกคา้ เช่นธุรกิจเลือกสรรสินคา้อุปโภคบริโภค 
และการออกแบบรสนิยมของลูกคา้ 

- ผูบ้ริโภคกบัผูบ้ริโภค (Consumer to Consumer : C-to-C) เป็นการคา้ปลีกระหวา่งบุคคล
ทัว่ไป หรือระหวา่งผูใ้ชอิ้นเทอร์เน็ตดว้ยกนั เช่น อาจจะเป็นการขายสินคา้หรือเคร่ืองใชท่ี้ใชง้านแลว้ 
 
ผลการวจัิยทีเ่กีย่วข้อง 
วริาภรณ์  สิริพาณิชพงศ ์(2546) ไดท้  าการศึกษาเร่ือง “ปัจจยัท่ีมีผลต่อพฤติกรรมของผูใ้ชอิ้นเทอร์เน็ต
ในการซ้ือสินคา้และบริการทางอินเทอร์เน็ต”  
 การเก็บรวบรวมขอ้มูลใช้แบบสอบถาม เพื่อสอบถามผูใ้ช้อินเตอร์เน็ตในการซ้ือสินคา้และ
บริการทางอินเตอร์เน็ต ผลการวจิยัพบวา่ กลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง มีอายุระหวา่ง 20 – 29 ปี 
รายไดต่้อเดือน 10,000 – 20,000 บาท มีอาชีพเป็นลูกจา้งหรือพนกังานบริษทั และมีระดบัการศึกษาใน
ระดับปริญญาตรี กลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่ใช้อินเตอร์เน็ตท่ีบ้าน โดยไม่เสียค่าใช้จ่ายในการใช้
อินเตอร์เน็ต มีปริมาณการใชอิ้นเตอร์เน็ตโดยเฉล่ียนอ้ยกวา่ 3 ชม.ต่อสัปดาห์ จ  านวนเวบ็ไซตท่ี์เขา้ใช้
โดยเฉล่ียนอ้ยกวา่ 10 แห่งต่อสัปดาห์ ใชเ้พื่อการรวบรวมขอ้มูลและการติดต่อส่ือสาร การรับรู้ข่าวสาร
และโฆษณาบนอินเตอร์เน็ต และการรับรู้ข่าวสารนั้นไม่มีผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้และบริการ
นั้นๆ ทั้งในทนัทีหรือภายหลงั ทั้งทางอินเตอร์เน็ตหรือผา่นช่องทางการจดัจ าหน่ายอ่ืนๆ นอกจากนั้น
ยงัพบวา่ กลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่ไม่เคยซ้ือสินคา้ เน่ืองมาจากวา่ยงัไม่ไดเ้ห็นสินคา้จริง ส าหรับเหตุผล
ของผูซ้ื้อท่ีซ้ือเน่ืองมาจากสามารถเปรียบเทียบขอ้มูลสินคา้ได ้นอกจากน้ีกลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่ยงัคิด
ท่ีจะซ้ือสินคา้และบริการในอนาคต 



 

13 
 

 

 
สมเกียรติ ตั้งกิจวานิชย ์(2552) ซ่ึงท าการศึกษา “การด าเนินการธุรกรรมอิเล็กทรอนิกส์” 
 ท าให้ทราบถึงปัญหาต่างๆ นั้น มาจากโครงสร้างพื้นฐานไอซีทีของคนไทยไม่ทนัสมยัและ
ระบบการช าระเงินผา่นทางอินเทอร์เน็ตและผา่นธนาคารมีค่าใช่จ่ายสูง โดยมีสัดส่วน 30% เร่ืองความ
ปลอดภยัของขอ้มูล 21% ความปลอดภยัในการช าระเงิน 20% ความไม่มัน่ใจของลูกคา้ 14% บุคลากร
ขาดความรู้ 10% ผลจากการวิเคราะห์พบว่าบริษทัขนาดใหญ่และมีพนักงานจ านวนมาก มีการท า
ธุรกรรมอิเล็กทรอนิกส์มากกว่ากิจกรรมขนาดเล็ก เช่น ห้างหุ้นส่วน กิจการในภูมิภาคมีการท า
ธุรกรรมนอ้ยกวา่กรุงเทพฯ กิจการต่างชาติมีการท าธุรกรรม สูงกว่ากิจการไทยแท ้และพนกังานท่ีจบ
ไอทีสูง จะมีการใช้อินเทอร์เน็ตสูง จึงสรุปไดว้่ายงัมีโอกาสท าธุรกรรมอิเล็กทรอนิกส์อีกมาก ควรมี
การส่งเสริมกิจการขนาดเล็กและกิจการในภูมิภาค ควรส่งเสริมเร่ืองบรอดแบนด์และเปิดเสรี
โทรคมนาคม ส่งเสริมการ่วมทุนกบัต่างชาติ การเร่งออกกฎระเบียบรองรับธุรกรรมอิเล็กทรอนิกส์ 
 
Georgios Zerves , John W. Byers and Michael Mitzenmacher (2011) have studied “Daily Deals: 
Prediction, Social Diffusion, and Reputational Ramifications”  
  That Daily deal sites have become the latest Internet sensation, providing discounted offers 
to customers for restaurants, ticketed events, services, and other items. We begin by undertaking a 
study of the economics of daily deals on the web, based on a dataset we compiled by monitoring 
Groupon and LivingSocial in 20 large cities over several months. We use this dataset to characterize 
deal purchases; glean insights about operational strategies of these firms; and evaluate customers’ 
sensitivity to factors such as price, deal scheduling, and limited inventory. 
 
Beukes Chantal and Hughes Suzan (2012) have studied “Growth And Implications Of Social E-
Commerce And Group Buying Daily Deal Sites” 
  The Case Of Groopon And Liviingsocial.” that E-Commerce has changed the nature of the 
value propositions that companies now offer to their customers. The convergence of content sites 
and social networks has resulted in emerging e-Commerce business models. The group buying/local 
daily deals e-Commerce platform represents the collective bargaining power that individuals can 
leverage to obtain daily deals on local products, services and “experiences”. These local discounted 
deals are distributed via e-mail and the websites of companies like Groupon and LivingSocial that 
have established themselves as the sector leaders. The convergence of traditional and electronic 
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business models, as well as traditional and new business practices, are changing the face of global 
business as we know it. In this study, the authors critically reflect on the strategic management 
implications of the convergence of content, community and commerce in the form of social e-
Commerce and daily deal sites. The authors consider the implications of the rapid growth 
experienced by daily deal social group buying sites, in terms of strategy, and question its long-term 
value-creation. Future investors are urged to consider the long-term value-creation and not merely 
the short-term payoff of these sites. Merchants are urged to consider the practical implications of 
offering coupons on these sites for the day-to-day operation of their businesses. 
 
ความเกีย่วข้อง 
 การเลือกซ้ือสินค้าและบริการ จากช่องทางอินเทอร์เน็ต โดยเฉพาะอย่างยิ่ง จากเว็บไซต์
ประเภทเดล่ีดีล (Daily Deal Website) ก าลงัเจริญเติบโตอยา่งรวดเร็ว และดูเหมือนกบัวา่จะไม่มีวนั
ส้ินสุด ซ่ึงช่องทางน้ีก่อใหเ้กิดความไดเ้ปรียบในดา้นโอกาสทางธุรกิจ ผูป้ระกอบการท่ีท าการซ้ือ-ขาย
สินคา้และบริการผ่านช่องทางน้ี สามารถขยายตลาดได้ทั้งในประเทศและต่างประเทศ ง่ายต่อการ
เขา้ถึงผูบ้ริโภค เป็นการเพิ่มช่องทางในการน าเสนอสินคา้หรือการให้บริการผูบ้ริโภคแก่ผูบ้ริโภค
ไดม้ากข้ึน และผูบ้ริโภคเองยงัสามารถเขา้มาดูรายละเอียดของสินคา้และบริการไดต้ลอดเวลา โดยจะ
ไดรั้บขอ้เสนอพิเศษ อาทิเช่น ส่วนลดดา้นราคา ท่ีมีมากกวา่การซ้ือสินคา้และบริการจากช่องทางแบบ
ปกติหรือซ้ือจากหน้าร้าน และทั้งน้ียงัเป็นการซ้ืออยา่งไม่มีขอ้จ ากดัทางดา้นเวลา สถานท่ี ระยะทาง 
และยงัมีความสะดวกรวดเร็ว ดงันั้น การศึกษาทฤษฎีขา้งตน้ เพื่อน ามาเป็นพื้นฐานในการประยุกตเ์พื่อ
สร้างเป็นงานวิจยัเพื่อศึกษาหาปัจจยัการมีส่วนร่วมของผูบ้ริโภคในกระบวนการตดัสินใจซ้ือคูปอง
ส่วนลดผา่นเวบ็ไซตป์ระเภทเดล่ีดีล ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 

 

  
 



 
 

บทที ่3 
ระเบียบวธีิการวจิยั 

 
รูปแบบการวจัิย หรือแบบแผนการวจัิย 
  การวิจยัเร่ือง “ปัจจยัการมีส่วนร่วมของผูบ้ริโภคในกระบวนการตดัสินใจซ้ือคูปอง
ส่วนลดผ่านเวบ็ไซต์ประเภทเดล่ีดีล ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร” เป็นการวิจยัเชิงส ารวจ 
(Survey Research) เพราะเป็นการเก็บขอ้มูลจากกลุ่มตวัอย่างเพียงอย่างเดียว โดยมีจุดมุ่งหมายเพื่อ
ศึกษาถึงปัจจยัการมีส่วนร่วมของผูบ้ริโภคในกระบวนการตดัสินใจซ้ือคูปองส่วนลดผ่านเว็บไซต์
ประเภทเดล่ีดีล ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร  โดยใชแ้บบสอบถามเป็นเคร่ืองมือในการเก็บ
รวบรวมข้อมูลจากกลุ่มตวัอย่างแล้วน าข้อมูลท่ีได้มาวิเคราะห์โดยใช้การประมวลผลข้อมูลด้วย
โปรแกรมทางสถิติ 
 
ประชากรและกลุ่มตัวอย่าง  

1. ประชากรในการวจัิย 

ประชากร (Population) ท่ีใชใ้นการศึกษาวิจยัคร้ังน้ี คือ ประชาชนทัว่ไปท่ีอายุ 15 ปีข้ึนไป 

และอาศยัอยูใ่นเขตกรุงเทพมหานคร โดยกลุ่มประชากรท่ีศึกษามีจ านวน 7,416,500 คน (แหล่งขอ้มูล

จากส านักงานสถิติแห่งชาติ กระทรวงเทคโนโลยีสารสนเทศและการส่ือสาร ณ เดือนกุมภาพนัธ์   

2557 ) ซ่ึงมาจากพื้นท่ีในกรุงเทพมหานครทั้งหมด 50 เขต คือ เขตบางรัก , เขตป้อมปราบศตัรูพ่าย , 

เขตพระนคร , เขตสัมพนัธวงศ์ , เขตสาทร , เขตคลองเตย , เขตบางคอแหลม , เขตยานนาวา ,          

เขตวฒันา , เขตบางนา , เขตประเวศ , เขตพระโขนง , เขตลาดกระบงั , เขตสวนหลวง , เขตดุสิต ,    

เขตปทุมวนั , เขตราชเทวี , เขตดินแดง , เขตห้วยขวาง , เขตคนันายาว , เขตบางกะปิ , เขตบึงกุ่ม,     

เขตวงัทองหลาง , เขตสะพานสูง , เขตดอนเมือง , เขตบางซ่ือ , เขตพญาไท , เขตหลกัส่ี , เขตคลอง

สามวา , เขตจตุจกัร , เขตบางเขน , เขตมีนบุรี , เขตลาดพร้าว , เขตสายไหม , เขตหนองจอก , เขตตล่ิง

ชนั , เขตทวีวฒันา , เขตบางกอกนอ้ย , เขตบางกอกใหญ่ , เขตบางแค , เขตบางพลดั , เขตภาษีเจริญ , 

เขตหนองแขม , เขตคลองสาน , เขตจอมทอง , เขตทุ่งครุ , เขตธนบุรี , เขตบางขุนเทียน , เขตบางบอน 

และเขตราษฎร์บูรณะ 
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2. กลุ่มตัวอย่าง จ านวนตัวอย่าง และวธีิการสุ่มตัวอย่าง 

การก าหนดจ านวนกลุ่มตวัอยา่งไดม้าจากการค านวณขนาดของกลุ่มตวัอยา่งจากสูตรทาโร่ยา

มาเน่ (Taro Yamane) ดงัน้ี 

n  =        N 

1+Ne2 

เม่ือ  n    คือ  จ  านวนตวัอยา่งหรือกลุ่มตวัอยา่ง 

 N    คือ  จ  านวนหน่วยทั้งหมด  หรือขนาดประชากร 

 e   คือ  ความน่าจะเป็นของความผดิพลาดท่ียอมใหเ้กิดข้ึนได ้

 การศึกษาวิจยัคร้ังน้ี มีจ  านวนประชากรเป้าหมายท่ีมีอายุ 15 ปีข้ึนไป และอาศยัอยู่ในเขต

กรุงเทพมหานคร โดยกลุ่มประชากรท่ีศึกษามีจ านวน 7,416,500 คน  แหล่งขอ้มูลจากส านกังานสถิติ

แห่งชาติ กระทรวงเทคโนโลยีสารสนเทศและการส่ือสาร ณ เดือนกุมภาพนัธ์ 2557 ในการเลือกกลุ่ม

ตวัอยา่งท่ีระดบัความเช่ือมัน่ 95% โดยใหเ้กิดความคลาดเคล่ือนไดไ้ม่เกิน +5%  

n  =             7,416,500 

                    1 + 7,416,500 (.05)2 

               =               399.98 

ฉะนั้นขนาดของกลุ่มตวัอยา่งท่ีค านวณไดจ้ากสูตร คือ ประมาณ 400 ตวัอยา่ง   

ในการศึกษาวจิยัคร้ังน้ี ผูว้จิยัจะก าหนดกลุ่มตวัอยา่งไวท่ี้ 400 คน  จากค่าท่ีค  านวณไดคื้อ 400

ตัวอย่าง โดยวิจัยจากจ านวนประชากรเป้าหมายท่ีอายุ  15 ปีข้ึนไป และอาศัยอยู่ในเขต

กรุงเทพมหานคร โดยกลุ่มประชากรท่ีศึกษามีจ านวน 7,416,500 คน (แหล่งขอ้มูลจากส านกังานสถิติ

แห่งชาติ กระทรวงเทคโนโลยสีารสนเทศและการส่ือสาร ณ เดือนกุมภาพนัธ์ 2557 ) 

 
3. วธีิการสุ่มตัวอย่าง   
ในการศึกษาวจิยัคร้ังน้ี  ไดเ้ก็บตวัอยา่งจากกลุ่มประชาชนทัว่ไปท่ีอายุ 15 ปีข้ึนไป ซ่ึงอาศยัอยู่

ใน 50 เขตของกรุงเทพมหานครและเป็นผูใ้ชอิ้นเทอร์เน็ต โดยใชว้ิธีการสุ่มตวัอยา่งแบบหลายขั้นตอน 
(Multi-Stage Sampling) ดงัรายละเอียดต่อไปน้ี 
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ขั้นตอนท่ี1 การเลือกเขตในกรุงเทพมหานคร 
ผูว้จิยัเลือกกลุ่มตวัอยา่งท่ีอาศยัอยูใ่นเขตกรุงเทพมหานคร จากจ านวนเขตทั้งหมด 50 เขต โดย

ใช้วิธีการสุ่มตวัอย่างแบบง่าย (Simple Random Sampling) นัน่คือ การจบัฉลากเลือกเขต คิดเป็น
จ านวน 1 ใน 6 ของจ านวนเขตทั้งหมด ซ่ึงจะไดจ้  านวนเขตตวัอยา่งทั้งส้ิน 8  เขต ดงัน้ี 

1. บางกะปิ    5. สะพานสูง 

2. มีนบุรี    6. ลาดกระบงั 

3. วฒันา    7. พญาไท 

4. สาทร    8. หว้ยขวาง 

ขั้นตอนท่ี 2  การก าหนดจ านวนของกลุ่มตวัอยา่ง 
เม่ือเลือกตวัแทนเขตในกรุงเทพมหานครแลว้ ผูว้ิจยัท าการก าหนดสัดส่วนของกลุ่มตวัอย่าง

โดยการเลือกตวัอยา่งแบบก าหนดจ านวนตวัอยา่ง (Quota Sampling) ก าหนดให้ท าการเก็บขอ้มูลจาก 
8 เขต เขตละ 50 คน รวมกลุ่มตวัอยา่งทั้งส้ิน 440 คน 

ขั้นตอนท่ี 3  เลือกกลุ่มตวัอยา่งแบบตามสะดวก (Convenience Sampling) 
เม่ือก าหนดจ านวนตวัอย่างของแต่ละเขตแล้ว ผูว้ิจยัใช้วิธีการสุ่มตวัอย่างแบบตามสะดวก 

(Convenience Sampling) ให้ครบตามจ านวนท่ีก าหนด โดยใชว้ิธีการกระจายแบบสอบถามไปตาม
สถานท่ีต่างๆ ท่ีเป็นแหล่งชุมชนในเขตกรุงเทพมหานคร ไดแ้ก่ บา้นพกัอาศยั สถานท่ีราชการ อาคาร
ส านกังาน มหาวทิยาลยั และสถานท่ีสาธารณต่างๆ เป็นตน้ 

 
ขั้นตอนการด าเนินงานวจัิย 
แหล่งขอ้มูลท่ีใชใ้นการศึกษา 

 การศึกษาวิจยัคร้ังน้ีใชแ้หล่งขอ้มูลจากแหล่งขอ้มูลปฐมภูมิ (Primary Data) โดยการ
แจกแบบสอบถามท่ีมีโครงสร้าง (Structured) ไปยงักลุ่มผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานครท่ีมีการซ้ือ
คูปองส่วนลดผา่นเวบ็ไซตป์ระเภทเดล่ีดีล และเก็บแบบสอบถามคืนเม่ือผูต้อบกรอบขอ้มูลครบถว้น 
 
เคร่ืองมือการวจัิย 

เคร่ืองมือท่ีใชใ้นการรวบรวมขอ้มูลส าหรับการวจิยัคร้ังน้ี เป็นแบบสอบถามท่ีมีแบบสอบถาม
ท่ีมีโครงสร้าง (Structured) ประกอบดว้ยค าถามปลายปิด (Close-Ended Questionnaire) และค าถาม
ปลายเปิด (Open-Ended Questionnaire) ซ่ึงประกอบดว้ยชุดค าถามท่ีมีเน้ือหาครอบคลุมขอ้มูลท่ี
ตอ้งการดงัต่อไปน้ี 
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ส่วนท่ี 1  เป็นค าถามเก่ียวกบัลกัษณะทางประชากรศาสตร์หรือปัจจยัส่วนบุคคล ไดแ้ก่ เพศ 
อายุ การศึกษา อาชีพ รายได้ สถานภาพสมรส ซ่ึงเป็นค าถามท่ีมีหลายค าตอบให้เลือก (Multiple 
Choice Question) 

ส่วนท่ี 2 เป็นค าถามเก่ียวกบัการรับรู้และพฤติกรรมการซ้ือคูปองส่วนลดผา่นเวบ็ไซตเ์ดล่ีดีล 
จะเป็นค าถามท่ีมีหลายค าตอบใหเ้ลือก (Multiple Choice Question) 
  ส่วนท่ี 3 เป็นค าถามเก่ียวกบัปัจจยัการมีส่วนร่วมของผูบ้ริโภคในกระบวนการตดัสินใจซ้ือ
คูปองส่วนลดผา่นเวบ็ไซตป์ระเภทเดล่ีดีล (Likert Scales) 
 
วธีิการทดสอบคุณภาพของเคร่ืองมือทีใ่ช้ในการวจัิย 

1. ความเท่ียงตรง (Validity) ผูว้จิยัไดน้ าแบบสอบถามท่ีสร้างข้ึนมาให้ท่ีปรึกษาพิจารณาและ

ตรวจสอบความตรงตามเน้ือหา (Content Validity) ให้แบบสอบถามมีความชดัเจน และครอบคลุม

ตามวตัถุประสงคท่ี์ก าหนดไว ้เพื่อน ามาปรับปรุงแกไ้ข 

2. ความเช่ือมัน่ (Reliability) ผูว้ิจยัไดน้ าแบบสอบถามท่ีสร้างข้ึนมาไปท าการทดสอบ (Pre-

test) กับกลุ่มตัวอย่างรวม 30 ชุด จากการค านวณหาค่าความเช่ือมั่นโดยใช้การทดสอบหาค่า 

Cronbach’Alpha ดว้ยการใชโ้ปรแกรมทางสถิติ 

 
การรวบรวมข้อมูล  
 การศึกษาวจิยัคร้ังน้ีใชว้ิธีการเก็บรวบรวมขอ้มูลดว้ยการให้กลุ่มตวัอยา่งตอบแบบสอบถามท่ี
ผา่นการทดสอบแลว้ซ่ึงจะท าการเก็บขอ้มูลภาคสนามท่ีสถานท่ีต่างๆ ในเขตกรุงเทพมหานคร โดยให้
กลุ่มตัวอย่างตอบแบบสอบถามเอง ผูว้ิจ ัยเป็นผูค้อยให้ค  าแนะน ากรณีเกิดปัญหา โดยการแจก
แบบสอบถามทั้งส้ิน 400 ฉบบั 
 
การวเิคราะห์ข้อมูล 
 หลงัจากตรวจสอบความถูกตอ้ง ความสมบูรณ์ของแบบสอบถามทั้งหมดแลว้ จึงน ามาด าเนิน
กรรมวธีิดงัน้ี 
1. ท าการลงรหสั (Coding) เพื่อเปล่ียนสภาพขอ้มูล ใหเ้ป็นขอ้มูลท่ีพร้อมประมวลผล 

2. น าขอ้มูลท่ีพร้อมประมวลผลป้อนเขา้เคร่ืองคอมพิวเตอร์โดยใชโ้ปรแกรมทางสถิติ 
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3. น าผลท่ีไดจ้ากการประมวลผลมาอธิบายความหมาย และเขา้สู่การจดัพิมพร์ายงานการวิจยั โดยใช้

การค านวณค่าสถิติต่างๆ ดงัน้ี  

3.1)สถิติเชิงพรรณนา (Descriptive Statistic) ใชใ้นการอธิบายลกัษณะขอ้มูลของตวัแปรใน
ดา้นประชากรศาสตร์ , พฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือคูปองส่วนลดผ่านเว็บไซต์ประเภทเดล่ีดีล และ
ข้อมูลเก่ียวกับปัจจยัการมีส่วนร่วมของผูบ้ริโภคในกระบวนการตัดสินใจซ้ือคูปองส่วนลดผ่าน
เวบ็ไซตป์ระเภทเดล่ีดีล โดยค านวณหาความถ่ี, ร้อยละและส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน 

3.2)การวิเคราะห์สถิติเชิงอนุมาน (Inferential Statistics) เพื่อใช้เป็นสถิติในการทดสอบ
สมมติฐานคร้ังน้ี ไดแ้ก่ 

- การวิเคราะห์ความแปรปรวนแบบทางเดียว (One-Way ANOVA) เพื่อใชใ้นการวิเคราะห์

ระหว่างปัจจยัการมีส่วนร่วมของผูบ้ริโภคในกระบวนการตดัสินใจซ้ือในภาพรวมกับ

พฤติกรรมการซ้ือคูปองส่วนลดผ่านเว็บไซต์ประเภทเดล่ีดีลของผู ้บริโภคในเขต

กรุงเทพมหานคร” 

- การวิเคราะห์ความถดถอยเชิงพหุ (Multi Regression Analysis) เพื่อใช้ในการวิเคราะห์

ปัจจยัการมีส่วนร่วมของผูบ้ริโภคในกระบวนการตดัสินใจซ้ือในแต่ละดา้น กบัพฤติกรรม

การซ้ือคูปองส่วนลดผา่นเวบ็ไซตป์ระเภทเดล่ีดีลของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร” 

  

 



 
 

บทที ่4 
ผลการวเิคราะห์ข้อมูล 

 
ส่วนที ่1 ลกัษณะของกลุ่มตัวอย่าง 
ตาราง 1 จ านวนและร้อยละของกลุ่มตัวอย่างจ าแนกตามเพศ 

เพศ จ านวน (คน) 
(n = 400) 

ร้อยละ 

ชาย 128 32.0 
หญิง 272 68.0 

รวม 400 100.0 
 
 จากตาราง 1 แสดงให้เห็นวา่ กลุ่มตวัอยา่งท่ีตอบแบบสอบถามจ านวน 400 คน เป็นเพศชาย
จ านวน 128 คน คิดเป็นร้อยละ 32 และเป็นเพศหญิงจ านวน 272 คน คิดเป็นร้อยละ 68 
 
ตาราง 2 จ านวนและร้อยละของกลุ่มตัวอย่างจ าแนกตามอายุ 

อายุ จ านวน (คน) 
(n = 400) 

ร้อยละ 

15 – 24 ปี 204 51.0 
25 - 34 ปี 155 38.8 
35 – 44 ปี 36 9.0 
45 - 54 ปี 5 1.3 
ตั้งแต่ 55 ปีข้ึนไป 0 0 

รวม 400 100.0 
 
 จากตาราง 2 แสดงใหเ้ห็นวา่ กลุ่มตวัอยา่งท่ีตอบแบบสอบถามจ านวน 400 คน   กลุ่มตวัอยา่ง
ท่ีมีจ  านวนมากท่ีสุด คือ ช่วงอายุ 15 – 24 ปี มีจ  านวน 204 คน คิดเป็นร้อยละ 51 รองลงมาคือ ช่วงอาย ุ
25 - 34 ปี มีจ  านวน 155 คน คิดเป็นร้อยละ 38.8 และช่วงอายุ 35 – 44 ปี มีจ  านวน 36 คน คิดเป็น     
ร้อยละ 9 
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ตาราง 3 จ านวนและร้อยละของกลุ่มตัวอย่างจ าแนกตามสถานภาพทางครอบครัว 

สถานภาพทางครอบครัว จ านวน (คน) 
(n = 400) 

ร้อยละ 

โสด 362 90.5 
สมรส 32 8.0 
หยา่/หมา้ย 6 1.5 
อ่ืนๆ 0 0 

รวม 400 100.0 

 
 จากตาราง 3 แสดงให้เห็นวา่ กลุ่มตวัอยา่งท่ีตอบแบบสอบถามจ านวน 400 คน ส่วนใหญ่มี
สถานภาพโสด จ านวน 362 คน คิดเป็นร้อยละ 90.5 รองลงมาคือ มีสถานภาพสมรส มีจ านวน 32 คน 
คิดเป็นร้อยละ 8 และสถานภาพหยา่/หมา้ย  มีจ  านวน 6 คน คิดเป็นร้อยละ 1.5 
 
ตาราง 4 จ านวนและร้อยละของกลุ่มตัวอย่างจ าแนกตามอาชีพ 

อาชีพ จ านวน (คน) 
(n = 400) 

ร้อยละ 

นกัเรียน / นกัศึกษา 236 59.0 
รับราชการ / รัฐวสิาหกิจ 18 4.5 
พนกังานบริษทัเอกชน 125 31.3 
เจา้ของกิจการ / ธุรกิจส่วนตวั 21 5.3 
แม่บา้น 0 0 
อ่ืนๆ 0 0 

รวม 400 100.0 
 
 จากตาราง 4 แสดงใหเ้ห็นวา่ กลุ่มตวัอยา่งท่ีตอบแบบสอบถามจ านวน 400 คน   กลุ่มตวัอยา่ง
ท่ีมีจ านวนมากท่ีสุด คือ มีอาชีพเป็นนกัเรียน / นกัศึกษา มีจ านวน 236 คน คิดเป็นร้อยละ 59 รองลงมา
คือ มีอาชีพเป็นพนกังานบริษทัเอกชน มีจ านวน 125 คน คิดเป็นร้อยละ 31.3 และมีอาชีพเป็นเจา้ของ
กิจการ / ธุรกิจส่วนตวั มีจ านวน 21 คน คิดเป็นร้อยละ 5.3 
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ตาราง 5 จ านวนและร้อยละของกลุ่มตัวอย่างจ าแนกตามระดับการศึกษา 

ระดับการศึกษา จ านวน (คน) 
(n = 400) 

ร้อยละ 

ต ่ากวา่ระดบัปริญญาตรี 100 25.0 
ระดบัปริญญาตรี 199 49.8 
สูงกวา่ระดบัปริญญาตรี 101 25.3 

รวม 400 100.0 
 
 จากตาราง 5 แสดงใหเ้ห็นวา่ กลุ่มตวัอยา่งท่ีตอบแบบสอบถามจ านวน 400 คน กลุ่มตวัอยา่งท่ี
มีจ านวนมากท่ีสุด คือ มีระดบัการศึกษาระดบัระดบัปริญญาตรี มีจ านวน 199 คน คิดเป็นร้อยละ 49.8 
รองลงมาคือ มีระดบัการศึกษาระดบัสูงกว่าระดบัปริญญาตรี มีจ านวน 101 คน คิดเป็นร้อยละ 25.3 
และมีระดบัการศึกษาระดบัต ่ากวา่ระดบัปริญญาตรี มีจ านวน 100 คน คิดเป็นร้อยละ 25 
 
ตาราง 6 จ านวนและร้อยละของกลุ่มตัวอย่างจ าแนกตามรายได้ต่อเดือน 

รายได้ต่อเดือน จ านวน (คน) 
(n = 400) 

ร้อยละ 

นอ้ยกวา่หรือเท่ากบั10,000 บาท 117 29.3 
10,001 – 20,000 บาท 116 29.0 
20,001 – 30,000 บาท 45 11.3 
30,001 – 40,000 บาท 32 8 
40,001 – 50,000 บาท 25 6.3 
มากกวา่  50,000 บาท 65 16.3 

รวม 400 100.0 
 
 จากตาราง 6 แสดงใหเ้ห็นวา่ กลุ่มตวัอยา่งท่ีตอบแบบสอบถามจ านวน 400 คน กลุ่มตวัอยา่งท่ี
มีจ านวนมากท่ีสุด คือ มีรายไดน้อ้ยกวา่หรือเท่ากบั 10,000 บาท  มีจ านวน 117 คน คิดเป็นร้อยละ 29.3 
รองลงมาคือ มีรายได้ 10,001 – 20,000 บาท มีจ านวน 116 คน คิดเป็นร้อยละ 29 และมีรายได้
มากกวา่  50,000 บาท  มีจ านวน 65 คน คิดเป็นร้อยละ 16.3 
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ตาราง 7 จ านวนและร้อยละของกลุ่มตัวอย่างจ าแนกตามการรู้จักเวบ็ไซต์เดลีด่ีลของกลุ่มตัวอย่าง 

เวบ็ไซต์เดลีด่ีลทีรู้่จัก จ านวน 
ผู้ตอบ 

ร้อยละ จ านวนผู้ไม่
ตอบ 

 

ร้อยละ 

www.mygroupon.co.th 93 23.3 307 76.8 
www.superdeal.sanook.com 81 20.3 319 79.8 
www.ensogo.com 235 58.8 165 41.3 
www.yesijoin.com 23 5.8 377 94.3 
www.bigdeal.in.th 37 9.3 363 90.8 
www.coucafe.com 18 4.5 382 95.5 
www.streetdeal.co.th 31 7.8 369 92.3 
www.u2deal.com 44 11.0 356 89.0 
www.xetasale.com 25 6.3 375 93.8 
อ่ืนๆ 2 0.5 398 99.5 
 
 จากตาราง 7 แสดงให้เห็นวา่ กลุ่มตวัอยา่งท่ีตอบแบบสอบถามจ านวน 400 คน เม่ือพิจารณา
ตามการรู้จกัเวบ็ไซตเ์ดล่ีดีล พบวา่  

กลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่รู้จกั www.mygroupon.co.th  มีผูต้อบจ านวน 93 คน คิดเป็นร้อยละ 
23.3  ผูไ้ม่ตอบมีจ านวน 307 คน คิดเป็นร้อยละ 76.8 

กลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่รู้จัก www.superdeal.sanook.com  มีผู ้ตอบจ านวน 81 คน คิดเป็น    
ร้อยละ 20.3   ผูไ้ม่ตอบมีจ านวน 319 คน คิดเป็นร้อยละ 79.8 

กลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่รู้จกั  www.ensogo.com  มีผูต้อบจ านวน 235 คน คิดเป็นร้อยละ 58.8  
ผูไ้ม่ตอบมีจ านวน 165 คน คิดเป็นร้อยละ 41.3 

กลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่รู้จกั www.yesijoin.com  มีผูต้อบจ านวน 23 คน คิดเป็นร้อยละ 5.8      
ผูไ้ม่ตอบมีจ านวน 377 คน คิดเป็นร้อยละ 94.3 

กลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่รู้จกั www.bigdeal.in.th  มีผูต้อบจ านวน 37 คน คิดเป็นร้อยละ 9.3      
ผูไ้ม่ตอบมีจ านวน 363 คน คิดเป็นร้อยละ 90.8 

กลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่รู้จกั www.coucafe.com  มีผูต้อบจ านวน 18 คน คิดเป็นร้อยละ 4.5      
ผูไ้ม่ตอบมีจ านวน 382 คน คิดเป็นร้อยละ 95.5 

http://www.google.com/url?q=http%3A%2F%2Fwww.mygroupon.co.th&sa=D&sntz=1&usg=AFQjCNFgbQcoavXHXYoD82SUY7PGaguTxw
http://www.google.com/url?q=http%3A%2F%2Fwww.superdeal.sanook.com&sa=D&sntz=1&usg=AFQjCNH9X51aAD-jZmA1yqdPcH6yBwFBTQ
http://www.google.com/url?q=http%3A%2F%2Fwww.ensogo.com&sa=D&sntz=1&usg=AFQjCNHzoZgds1P8lxCE8IWsA8Vl5ohyyg
http://www.google.com/url?q=http%3A%2F%2Fwww.yesijoin.com&sa=D&sntz=1&usg=AFQjCNG8z4M-tNtDYTPGpuXHRgCI0o6UXw
http://www.google.com/url?q=http%3A%2F%2Fwww.bigdeal.in.th&sa=D&sntz=1&usg=AFQjCNHoD5aE0-l8EqxDXkC5vVvT0-pNYQ
http://www.google.com/url?q=http%3A%2F%2Fwww.coucafe.com&sa=D&sntz=1&usg=AFQjCNGJ4LLlxvewvc5nIotrj7lKHLcQyg
http://www.google.com/url?q=http%3A%2F%2Fwww.streetdeal.co.th&sa=D&sntz=1&usg=AFQjCNGJkSQDlvOwj_pSt3xISIyBc6tulw
http://www.google.com/url?q=http%3A%2F%2Fwww.u2deal.com%2F&sa=D&sntz=1&usg=AFQjCNEUcuLftlyMfkyI4FxFPgWnegqXdg
http://www.google.com/url?q=http%3A%2F%2Fwww.xetasale.com&sa=D&sntz=1&usg=AFQjCNEYBgEF1JkIndoR75NTmpdPwY4kcA
http://www.google.com/url?q=http%3A%2F%2Fwww.mygroupon.co.th&sa=D&sntz=1&usg=AFQjCNFgbQcoavXHXYoD82SUY7PGaguTxw
http://www.google.com/url?q=http%3A%2F%2Fwww.superdeal.sanook.com&sa=D&sntz=1&usg=AFQjCNH9X51aAD-jZmA1yqdPcH6yBwFBTQ
http://www.google.com/url?q=http%3A%2F%2Fwww.ensogo.com&sa=D&sntz=1&usg=AFQjCNHzoZgds1P8lxCE8IWsA8Vl5ohyyg
http://www.google.com/url?q=http%3A%2F%2Fwww.yesijoin.com&sa=D&sntz=1&usg=AFQjCNG8z4M-tNtDYTPGpuXHRgCI0o6UXw
http://www.google.com/url?q=http%3A%2F%2Fwww.bigdeal.in.th&sa=D&sntz=1&usg=AFQjCNHoD5aE0-l8EqxDXkC5vVvT0-pNYQ
http://www.google.com/url?q=http%3A%2F%2Fwww.coucafe.com&sa=D&sntz=1&usg=AFQjCNGJ4LLlxvewvc5nIotrj7lKHLcQyg
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กลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่รู้จกั www.streetdeal.co.th มีผูต้อบจ านวน 31 คน คิดเป็นร้อยละ 7.8    
ผูไ้ม่ตอบมีจ านวน 369 คน คิดเป็นร้อยละ 92.3 

กลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่รู้จัก www.u2deal.com  มีผูต้อบจ านวน 44 คน คิดเป็นร้อยละ 11         
ผูไ้ม่ตอบมีจ านวน 356 คน คิดเป็นร้อยละ 89 

กลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่รู้จกั www.xetasale.com  มีผูต้อบจ านวน 25 คน คิดเป็นร้อยละ 6.3     
ผูไ้ม่ตอบมีจ านวน 375 คน คิดเป็นร้อยละ 93.8 

กลุ่มตวัอยา่งยงัรู้จกัเวบ็ไซตเ์ดล่ีดีลอ่ืนๆ อาทิเช่น www.thaicitydeals.com 
 กล่าวโดยรวม กลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่รู้จกั www.ensogo.com จ านวน  235 คน คิดเป็นร้อยละ 
58.8 รองลงมา คือรู้จกั www.mygroupon.co.th จ านวน 93 คน คิดเป็นร้อยละ 23.3 และรู้จกั 
www.superdeal.sanook.com จ านวน 81 คน คิดเป็นร้อยละ 20.3    
 
ตาราง 8 จ านวนและร้อยละของกลุ่มตัวอย่างจ าแนกตามหมวดหมู่ที่เลือกซ้ือคูปองส่วนลดผ่าน

เวบ็ไซต์เดลีด่ีล  

หมวดหมู่ทีเ่ลอืกซ้ือคูปองส่วนลดผ่าน
เวบ็ไซต์เดลีด่ีล 

จ านวน 
ผู้ตอบ 

ร้อยละ จ านวนผู้
ไม่ตอบ 

ร้อยละ 

อาหารและเคร่ืองด่ืม 216 54.0 184 49.0 
สุขภาพและความงาม 145 36.3 255 63.8 
โรงแรมและการท่องเท่ียว 168 42.0 232 58.0 
สินคา้ทัว่ไป 142 35.5 258 64.5 
กิจกรรมและการเรียนรู้ 11 2.8 389 97.3 
 อ่ืนๆ 0 0 400 100.0 
 
 จากตาราง 8 แสดงให้เห็นวา่ กลุ่มตวัอยา่งท่ีตอบแบบสอบถามจ านวน 400 คน เม่ือพิจารณา
ตามหมวดหมู่ท่ีเลือกซ้ือคูปองส่วนลดผา่นเวบ็ไซตเ์ดล่ีดีล พบวา่  

กลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่เลือกซ้ือคูปองส่วนลดผ่านเว็บไซต์เดล่ีดีล ในหมวดหมู่อาหารและ
เคร่ืองด่ืม มีผูต้อบจ านวน 216 คน คิดเป็นร้อยละ 54 ผูไ้ม่ตอบมีจ านวน 184 คน คิดเป็นร้อยละ 49 

กลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่เลือกซ้ือคูปองส่วนลดผ่านเวบ็ไซต์เดล่ีดีล ในหมวดหมู่สุขภาพและ
ความงาม มีผูต้อบจ านวน 145 คน คิดเป็นร้อยละ 36.3 ผูไ้ม่ตอบมีจ านวน 255 คน คิดเป็นร้อยละ 63.8 

กลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่เลือกซ้ือคูปองส่วนลดผ่านเวบ็ไซต์เดล่ีดีล ในหมวดหมู่โรงแรมและ
การท่องเท่ียว มีผูต้อบจ านวน 168 คน คิดเป็นร้อยละ 42 ผูไ้ม่ตอบมีจ านวน 232 คน คิดเป็นร้อยละ 58 

http://www.google.com/url?q=http%3A%2F%2Fwww.streetdeal.co.th&sa=D&sntz=1&usg=AFQjCNGJkSQDlvOwj_pSt3xISIyBc6tulw
http://www.google.com/url?q=http%3A%2F%2Fwww.u2deal.com%2F&sa=D&sntz=1&usg=AFQjCNEUcuLftlyMfkyI4FxFPgWnegqXdg
http://www.google.com/url?q=http%3A%2F%2Fwww.xetasale.com&sa=D&sntz=1&usg=AFQjCNEYBgEF1JkIndoR75NTmpdPwY4kcA
http://www.google.com/url?q=http%3A%2F%2Fwww.ensogo.com&sa=D&sntz=1&usg=AFQjCNHzoZgds1P8lxCE8IWsA8Vl5ohyyg
http://www.google.com/url?q=http%3A%2F%2Fwww.mygroupon.co.th&sa=D&sntz=1&usg=AFQjCNFgbQcoavXHXYoD82SUY7PGaguTxw
http://www.google.com/url?q=http%3A%2F%2Fwww.superdeal.sanook.com&sa=D&sntz=1&usg=AFQjCNH9X51aAD-jZmA1yqdPcH6yBwFBTQ
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กลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่เลือกซ้ือคูปองส่วนลดผ่านเวบ็ไซต์เดล่ีดีล ในหมวดหมู่สินคา้ทัว่ไป    
มีผูต้อบจ านวน 142 คน คิดเป็นร้อยละ 35.5 ผูไ้ม่ตอบมีจ านวน 258 คน คิดเป็นร้อยละ 64.5 

กลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่เลือกซ้ือคูปองส่วนลดผ่านเวบ็ไซตเ์ดล่ีดีล ในหมวดหมู่กิจกรรมและ
การเรียนรู้ มีผูต้อบจ านวน 11 คน คิดเป็นร้อยละ 2.8 ผูไ้ม่ตอบมีจ านวน 389 คน คิดเป็นร้อยละ 97.3 
 กล่าวโดยรวม กลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่เลือกซ้ือคูปองส่วนลดผา่นเวบ็ไซตเ์ดล่ีดีล ในหมวดหมู่
อาหารและเคร่ืองด่ืม จ านวน 216 คน คิดเป็นร้อยละ 54 รองลงมา คือเลือกซ้ือคูปองส่วนลดผ่าน
เวบ็ไซต์เดล่ีดีล ในหมวดหมู่โรงแรมและการท่องเท่ียว จ านวน 168 คน คิดเป็นร้อยละ 42 และเลือก
ซ้ือคูปองส่วนลดผ่านเว็บไซต์เดล่ีดีล ในหมวดหมู่สุขภาพและความงาม จ านวน 145 คน คิดเป็น    
ร้อยละ 36.3 
 
ตาราง 9 จ านวนและร้อยละของกลุ่มตัวอย่างจ าแนกตามการเลอืกซ้ือคูปองส่วนลดผ่านเว็บไซต์เดลี่ดีล

ในแต่ละเดือน 

การเลอืกซ้ือคูปองส่วนลดผ่าน
เวบ็ไซต์เดลีด่ีลในแต่ละเดือน 

จ านวน (คน) 
(n = 400) 

ร้อยละ 

1-2 คร้ัง 364 91.0 
3-4 คร้ัง 18 4.5 
5-6 คร้ัง   2 0.5 
มากกวา่ 6 คร้ัง 16 4.0 

รวม 400 100.0 
 
 จากตาราง 9 แสดงให้เห็นว่า กลุ่มตวัอย่างท่ีตอบแบบสอบถามจ านวน 400 คน ส่วนใหญ่
เลือกซ้ือคูปองส่วนลดผา่นเวบ็ไซตเ์ดล่ีดีล โดยเฉล่ีย 1-2 คร้ังต่อเดือน จ านวน 364 คน คิดเป็นร้อยละ 
91 รองลงมาคือเลือกซ้ือคูปองส่วนลดผา่นเวบ็ไซตเ์ดล่ีดีล โดยเฉล่ีย 3-4 คร้ังต่อเดือน จ านวน 18 คน 
คิดเป็นร้อยละ 4.5   และเลือกซ้ือคูปองส่วนลดผา่นเวบ็ไซตเ์ดล่ีดีล โดยเฉล่ียมากกวา่ 6 คร้ังต่อเดือน 
จ านวน 16 คน คิดเป็นร้อยละ 4 ตามล าดบั 
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ตาราง 10 จ านวนและร้อยละของกลุ่มตัวอย่างจ าแนกตามการเลือกซ้ือคูปองส่วนลดผ่านเว็บไซต์        
เดลีด่ีล ในแต่ละช่วงวนัของสัปดาห์ 

การเลอืกซ้ือคูปองส่วนลดผ่าน
เวบ็ไซต์เดลีด่ีล ในแต่ละช่วงวนั

ของสัปดาห์ 

จ านวน (คน) 
(n = 400) 

ร้อยละ 

วนัจนัทร์ 15 3.8 
วนัองัคาร 2 0.5 
วนัพุธ 9 2.3 
วนัพฤหสับดี 3 0.8 
วนัศุกร์ 17 4.3 
วนัเสาร์ 16 4.0 
วนัอาทิตย ์ 8 2.0 
วนัหยดุนกัขตัฤกษ ์ 7 1.8 
ไม่แน่นอน (แลว้แต่สะดวก)  323 80.8 

รวม 400 100.0 
 
 จากตาราง 10 แสดงให้เห็นวา่ กลุ่มตวัอย่างท่ีตอบแบบสอบถามจ านวน 400 คน ส่วนใหญ่
เลือกซ้ือคูปองส่วนลดผา่นเวบ็ไซตเ์ดล่ีดีล ในช่วงวนัท่ีไม่แน่นอน (แลว้แต่สะดวก)  จ  านวน 323 คน 
คิดเป็นร้อยละ 80.8 รองลงมาคือเลือกซ้ือคูปองส่วนลดผา่นเวบ็ไซตเ์ดล่ีดีล ในช่วงวนัศุกร์ จ  านวน 17 
คน คิดเป็นร้อยละ 4.3 และเลือกซ้ือคูปองส่วนลดผ่านเวบ็ไซตเ์ดล่ีดีล ในช่วงวนัเสาร์ จ  านวน 16 คน 
คิดเป็นร้อยละ 4  ตามล าดบั 
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ตาราง 11 จ านวนและร้อยละของกลุ่มตัวอย่างจ าแนกตามการเลอืกซ้ือคูปองส่วนลดผ่านเวบ็ไซต์      
เดลีด่ีล ในช่วงเวลาของวนั 

การเลอืกซ้ือคูปองส่วนลดผ่าน
เวบ็ไซต์เดลีด่ีล ในช่วงเวลาของวนั 

จ านวน (คน) 
(n = 400) 

ร้อยละ 

6.01 – 12.00 น. 33 8.3 
12.01 – 18.00 น. 160 40.0 
18.01 – 24.00 น. 163 40.8 
00.01 – 6.00 น. 4 1.0 
อ่ืนๆ 40 10.0 

รวม 400 100.0 
 
 จากตาราง 11 แสดงให้เห็นวา่ กลุ่มตวัอย่างท่ีตอบแบบสอบถามจ านวน 400 คน ส่วนใหญ่
เลือกซ้ือคูปองส่วนลดผ่านเวบ็ไซต์เดล่ีดีล ในช่วงเวลา 18.01 – 24.00 น.จ านวน 163 คน คิดเป็น     
ร้อยละ 40.8 รองลงมาคือเลือกซ้ือคูปองส่วนลดผา่นเวบ็ไซตเ์ดล่ีดีล ในช่วงเวลา 12.01 – 18.00 น. 
จ านวน 160 คน คิดเป็นร้อยละ 40 และเลือกซ้ือคูปองส่วนลดผ่านเว็บไซต์เดล่ีดีล ในช่วงเวลาท่ี        
ไม่แน่นอน โดยใหต้นเองสะดวกจ านวน 40 คน คิดเป็นร้อยละ 10 ตามล าดบั 
 
ตาราง 12 จ านวนและร้อยละของกลุ่มตัวอย่างจ าแนกตามค่าใช้จ่ายเฉลี่ยในการเลือกซ้ือคูปองส่วนลด

ผ่านเวบ็ไซต์เดลีด่ีลในแต่ละคร้ัง 

ค่าใช้จ่ายเฉลีย่ในการเลอืกซ้ือคูปองส่วนลด
ผ่านเวบ็ไซต์เดลีด่ีลในแต่ละคร้ัง 

จ านวน (คน) 
(n = 400) 

ร้อยละ 

นอ้ยกวา่ 1,000 บาท 161 40.3 
1,000 – 2,000 บาท 172 43.0 
2,001 – 3,000 บาท 48 12.0 
3,001 – 4,000 บาท 6 1.5 
4,001 – 5,000 บาท 8 2.0 
มากกวา่ 5,000 บาท 5 1.3 

รวม 400 100.0 
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 จากตาราง 12 แสดงให้เห็นวา่ กลุ่มตวัอยา่งท่ีตอบแบบสอบถามจ านวน 400 คน ส่วนใหญ่มี
ค่าใชจ่้ายเฉล่ีย 1,000 – 2,000 บาท บาท ในการเลือกซ้ือคูปองส่วนลดผา่นเวบ็ไซตเ์ดล่ีดีลในแต่ละคร้ัง 
มีจ านวน 172 คน คิดเป็นร้อยละ 43 รองลงมาคือมีค่าใชจ่้ายเฉล่ียนอ้ยกวา่ 1,000 บาท จ านวน 161 คน 
คิดเป็นร้อยละ 40.3 และมีค่าใช้จ่ายเฉล่ีย 2,001 – 3,000 บาท จ านวน 48 คน คิดเป็นร้อยละ 12 
ตามล าดบั 
 
ตาราง 13 จ านวนและร้อยละของกลุ่มตัวอย่างจ าแนกตามวัตถุประสงค์หลักในการซ้ือคูปองส่วนลด

ผ่านเวบ็ไซต์เดลีด่ีล 

วตัถุประสงค์หลกัในการซ้ือคูปอง
ส่วนลดผ่านเวบ็ไซต์เดลีด่ีล 

จ านวน 
ผู้ตอบ 

ร้อยละ จ านวนผู้
ไม่ตอบ 

ร้อยละ 

ใชสิ้นคา้หรือบริการนั้นดว้ยตนเอง 383 95.8 17 4.3 
เพื่อเป็นของขวญัใหก้บับุคคลอ่ืน 71 17.8 329 82.3 
อ่ืนๆ 0 0 400 100.0 
 
 จากตาราง 13 แสดงให้เห็นวา่ กลุ่มตวัอยา่งท่ีตอบแบบสอบถามจ านวน 400 คน เม่ือพิจารณา
ตามวตัถุประสงคห์ลกัในการซ้ือคูปองส่วนลดผา่นเวบ็ไซตเ์ดล่ีดีล พบวา่  

กลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่เลือกซ้ือคูปองส่วนลดผา่นเวบ็ไซตเ์ดล่ีดีล โดยมีวตัถุประสงคห์ลกัเพื่อ
ใชสิ้นคา้หรือบริการนั้นดว้ยตนเอง มีผูต้อบจ านวน 383 คน คิดเป็นร้อยละ 95.8 ผูไ้ม่ตอบมีจ านวน 17 
คน คิดเป็นร้อยละ 4.3 

กลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่เลือกซ้ือคูปองส่วนลดผา่นเวบ็ไซตเ์ดล่ีดีล โดยมีวตัถุประสงคห์ลกัเพื่อ
เป็นของขวญัให้กบับุคคลอ่ืน มีผูต้อบจ านวน 71 คน คิดเป็นร้อยละ 17.8 ผูไ้ม่ตอบมีจ านวน 329 คน 
คิดเป็นร้อยละ 82.3 
 กล่าวโดยรวม ก ลุ่มตัวอย่าง ส่วนใหญ่เ ลือกซ้ือคูปองส่วนลดผ่านเว็บไซต์เด ล่ี ดีล                 
โดยวตัถุประสงค์หลกัเพื่อใช้สินคา้หรือบริการนั้นดว้ยตนเอง  จ านวน 383 คน คิดเป็นร้อยละ 95.8 
รองลงมา คือเลือกซ้ือคูปองส่วนลดผา่นเวบ็ไซตเ์ดล่ีดีล โดยวตัถุประสงคห์ลกัเพื่อเป็นของขวญัให้กบั
บุคคลอ่ืน  จ านวน 71 คน คิดเป็นร้อยละ 17.8 ตามล าดบั 
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ตาราง 14 ปัจจัยการมีส่วนร่วมของผู้บริโภคที่มีผลต่อกระบวนการตัดสินใจซ้ือคูปองส่วนลดผ่าน
เวบ็ไซต์ประเภทเดลีด่ีล 

ปัจจัยการมีส่วน
ร่วมของผู้บริโภค 

มาก
ทีสุ่ด 

มาก ปาน
กลาง 

น้อย น้อย
ทีสุ่ด 

ไม่มี
ผล 

Mean มีผล
ระดับ 

S.D. 

ปัจจยัส่วนบุคคล (Personal Factors) 
ความตอ้งการ
ส่วนบุคคล 

95 
(23.8) 

213 
(53.3) 

78 
(19.5) 

6 
(1.5) 

2 
(0.5) 

6 
(1.5) 

3.94 มาก .881 

ประสบการณ์
เฉพาะตน 

63 
(15.8) 

160 
(40.0) 

149 
(37.3) 

16 
(4.0) 

4 
(1.0) 

8 
(2.0) 

3.60 มาก .969 

ปัจจยัเก่ียวกบัสินคา้ (Product Factors) 
ลกัษณะของ
สินคา้หรือบริการ
ตอบสนอง ความ
ตอ้งการ 

93 
(23.3) 

186 
(46.5) 

105 
(26.3) 

14 
(3.5) 

0 
(0) 

2 
(0.5) 

3.88 มาก .838 

ลกัษณะของ
สินคา้หรือบริการ
มีความส าคญักบั
ผูบ้ริโภค 

85 
(21.3) 

167 
(41.8) 

134 
(33.5) 

12 
(3.0) 

0 
(0) 

2 
(0.5) 

3.80 มาก .842 

ปัจจยัทางสถานการณ์ (Situational Factors) 
ช่วงเวลาท่ีเผชิญ
ในขณะนั้น 

41 
(10.3) 

117 
(29.3) 

205 
(51.3) 

29 
(7.3) 

0 
(0) 

8 
(2.0) 

3.37 มาก .908 

สถานการณ์ท่ี
เผชิญในขณะนั้น 

44 
(11.0) 

119 
(29.8) 

197 
(49.3) 

30 
(7.5) 

2 
(0.5) 

8 
(2.0) 

3.37 มาก .936 

ปัจจยัทางดา้นตน้ทุน (Cost) 
ราคาของสินคา้
หรือบริการ 

128 
(32.0) 

148 
(37.0) 

102 
(25.5) 

20 
(5.0) 

0 
(0) 

2 
(0.5) 

3.95 มาก .924 

ปัจจยัทางดา้นความสนใจ (Interest) 
ความสนใจท่ีมีต่อ
สินคา้หรือบริการ
นั้นๆ 

105 
(26.3) 

164 
(41.0) 

105 
(26.3) 

24 
(6.0) 

0 
(0) 

2 
(0.5) 

3.86 มาก .910 
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ตาราง 14(ต่อ) ปัจจัยการมีส่วนร่วมของผู้บริโภคที่มีผลต่อกระบวนการตัดสินใจซ้ือคูปองส่วนลด
ผ่านเวบ็ไซต์ประเภทเดลีด่ีล 

ปัจจยัดา้นการรับรู้การเส่ียงภยั (Perceived Risk) 
ความเส่ียงหรือ
ผลกระทบจาก
สินคา้หรือบริการ
นั้น ๆ 

54 
(13.5) 

130 
(32.5) 

185 
(46.3) 

24 
(6.0) 

0 
(0) 

7 
(1.8) 

3.48 มาก .923 

ปัจจยัดา้นสังคมพบเห็น (Social Visibility) 
การน าสินคา้หรือ
บริการไปใชโ้ดย
มีบุคคลอ่ืนพบ
เห็น 

47 
(11.8) 

127 
(31.8) 

161 
(40.3) 

45 
(11.3) 

1 
(0.3) 

19 
(4.8) 

3.29 ปาน
กลาง 

1.120 

 
จากตาราง 14 จ านวนและร้อยละของกลุ่มตวัอยา่งจ าแนกตามความคิดเห็นต่อปัจจยัการมีส่วน

ร่วมของผูบ้ริโภคท่ีมีผลต่อกระบวนการตดัสินใจซ้ือคูปองส่วนลดผา่นเวบ็ไซตป์ระเภทเดล่ีดีล พบวา่ 
ความตอ้งการส่วนบุคคล  เป็นปัจจยัการมีส่วนร่วมของผูบ้ริโภคท่ีมีผลต่อกระบวนการ

ตดัสินใจซ้ือคูปองส่วนลดผ่านเวบ็ไซต์ประเภทเดล่ีดีล ซ่ึงกลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่ให้ความเห็นว่ามี
อิทธิพลอยูใ่นระดบัมาก มีจ านวน 213 คน คิดเป็นร้อยละ 53.3 รองลงมา คือ ระดบัมากท่ีสุด มีจ านวน 
95 คน คิดเป็นร้อยละ 23.8     และระดบัปานกลาง มีจ านวน 78 คน คิดเป็นร้อยละ 19.5 ตามล าดบั   
โดยมีค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.94    ซ่ึงหมายความว่า กลุ่มตวัอย่างมีความเห็นว่าความตอ้งการส่วนบุคคล  
เป็นปัจจยัการมีส่วนร่วมของผูบ้ริโภคท่ีมีผลมากต่อกระบวนการตดัสินใจซ้ือคูปองส่วนลดผ่าน
เวบ็ไซตป์ระเภทเดล่ีดีล 

ประสบการณ์เฉพาะตน เป็นปัจจัยการมีส่วนร่วมของผู ้บริโภคท่ีมีผลต่อกระบวนการ
ตดัสินใจซ้ือคูปองส่วนลดผ่านเวบ็ไซต์ประเภทเดล่ีดีล ซ่ึงกลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่ให้ความเห็นว่ามี
อิทธิพลอยู่ในระดับมาก    มีจ  านวน 160 คน คิดเป็นร้อยละ 40  รองลงมา คือ ระดับปานกลาง             
มีจ  านวน 149 คน คิดเป็นร้อยละ 37.3   และระดบัมากท่ีสุด มีจ านวน 63 คน คิดเป็นร้อยละ 15.8 
ตามล าดบั   โดยมีค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.60 ซ่ึงหมายความว่า กลุ่มตวัอย่างมีความเห็นว่าประสบการณ์
เฉพาะตน เป็นปัจจยัการมีส่วนร่วมของผูบ้ริโภคท่ีมีผลมากต่อกระบวนการตดัสินใจซ้ือคูปองส่วนลด
ผา่นเวบ็ไซตป์ระเภทเดล่ีดีล 
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ลักษณะของสินค้าหรือบริการตอบสนอง ความต้องการ  เป็นปัจจัยการมีส่วนร่วมของ
ผูบ้ริโภคท่ีมีผลต่อกระบวนการตดัสินใจซ้ือคูปองส่วนลดผา่นเวบ็ไซตป์ระเภทเดล่ีดีล ซ่ึงกลุ่มตวัอยา่ง
ส่วนใหญ่ให้ความเห็นว่ามีอิทธิพลอยูใ่นระดบัมาก มีจ านวน 186 คน คิดเป็นร้อยละ 46.5 รองลงมา 
คือ ระดบัปานกลาง  มีจ านวน  105 คน คิดเป็นร้อยละ 26.3 และระดบัมากท่ีสุด  มีจ านวน 93 คน      
คิดเป็นร้อยละ 23.3 ตามล าดบั   โดยมีค่าเฉล่ียเท่ากบั  3.88 ซ่ึงหมายความวา่ กลุ่มตวัอยา่งมีความเห็น
วา่ลกัษณะของสินคา้หรือบริการตอบสนอง ความตอ้งการ เป็นปัจจยัการมีส่วนร่วมของผูบ้ริโภคท่ีมี
ผลมากต่อกระบวนการตดัสินใจซ้ือคูปองส่วนลดผา่นเวบ็ไซตป์ระเภทเดล่ีดีล 

ลักษณะของสินค้าหรือบริการมีความส าคัญกับผูบ้ริโภค เป็นปัจจัยการมีส่วนร่วมของ
ผูบ้ริโภคท่ีมีผลต่อกระบวนการตดัสินใจซ้ือคูปองส่วนลดผา่นเวบ็ไซตป์ระเภทเดล่ีดีล ซ่ึงกลุ่มตวัอยา่ง
ส่วนใหญ่ให้ความเห็นว่ามีอิทธิพลอยูใ่นระดบัมาก มีจ านวน 167 คน คิดเป็นร้อยละ 41.8 รองลงมา 
คือ ระดบัปานกลาง  มีจ านวน  134 คน คิดเป็นร้อยละ 33.5 และระดบัมากท่ีสุด  มีจ านวน 85 คน      
คิดเป็นร้อยละ 21.3 ตามล าดบั   โดยมีค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.80 ซ่ึงหมายความวา่ กลุ่มตวัอยา่งมีความเห็นวา่
ลกัษณะของสินคา้หรือบริการมีความส าคญักบัผูบ้ริโภค เป็นปัจจยัการมีส่วนร่วมของผูบ้ริโภคท่ีมีผล
มากต่อกระบวนการตดัสินใจซ้ือคูปองส่วนลดผา่นเวบ็ไซตป์ระเภทเดล่ีดีล 

ช่วงเวลาท่ีเผชิญในขณะนั้น เป็นปัจจยัการมีส่วนร่วมของผูบ้ริโภคท่ีมีผลต่อกระบวนการ
ตดัสินใจซ้ือคูปองส่วนลดผ่านเวบ็ไซต์ประเภทเดล่ีดีล ซ่ึงกลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่ให้ความเห็นว่ามี
อิทธิพลอยูใ่นระดบัปานกลาง มีจ านวน 205 คน คิดเป็นร้อยละ 51.3 รองลงมา คือ ระดบัมาก มีจ านวน 
117 คน คิดเป็นร้อยละ 29.3 และระดบัมากท่ีสุด มีจ านวน 41 คน คิดเป็นร้อยละ 10.3 ตามล าดบั      
โดยมีค่าเฉล่ียเท่ากบั  3.37   ซ่ึงหมายความวา่ กลุ่มตวัอยา่งมีความเห็นวา่ช่วงเวลาท่ีเผชิญในขณะนั้น  
เป็นปัจจยัการมีส่วนร่วมของผูบ้ริโภคท่ีมีผลมากต่อกระบวนการตดัสินใจซ้ือคูปองส่วนลดผ่าน
เวบ็ไซตป์ระเภทเดล่ีดีล 

สถานการณ์ท่ีเผชิญในขณะนั้น เป็นปัจจยัการมีส่วนร่วมของผูบ้ริโภคท่ีมีผลต่อกระบวนการ
ตดัสินใจซ้ือคูปองส่วนลดผ่านเวบ็ไซต์ประเภทเดล่ีดีล ซ่ึงกลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่ให้ความเห็นว่ามี
อิทธิพลอยู่ในระดับปานกลาง มีจ านวน 197 คน คิดเป็นร้อยละ 49.3 รองลงมา คือ ระดับมาก              
มีจ  านวน 119 คน คิดเป็นร้อยละ 29.8 และระดับมากท่ีสุด มีจ านวน 44 คน คิดเป็นร้อยละ 11.0 
ตามล าดบั   โดยมีค่าเฉล่ียเท่ากบั  3.37   ซ่ึงหมายความว่า กลุ่มตวัอย่างมีความเห็นว่าสถานการณ์ท่ี
เผชิญในขณะนั้น เป็นปัจจยัการมีส่วนร่วมของผูบ้ริโภคท่ีมีผลมากต่อกระบวนการตดัสินใจซ้ือคูปอง
ส่วนลดผา่นเวบ็ไซตป์ระเภทเดล่ีดีล 

ราคาของสินค้าหรือบริการ เป็นปัจจยัการมีส่วนร่วมของผูบ้ริโภคท่ีมีผลต่อกระบวนการ
ตดัสินใจซ้ือคูปองส่วนลดผ่านเวบ็ไซต์ประเภทเดล่ีดีล ซ่ึงกลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่ให้ความเห็นว่ามี
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อิทธิพลอยูใ่นระดบัมาก มีจ านวน 148 คน คิดเป็นร้อยละ 37 รองลงมา คือ ระดบัมากท่ีสุด  มีจ านวน 
128 คน คิดเป็นร้อยละ 32     และระดบัปานกลาง มีจ านวน 102 คน คิดเป็นร้อยละ 25.5 ตามล าดบั   
โดยมีค่าเฉล่ียเท่ากบั   3.95  ซ่ึงหมายความว่า กลุ่มตวัอย่างมีความเห็นว่าราคาของสินคา้หรือบริการ 
เป็นปัจจยัการมีส่วนร่วมของผูบ้ริโภคท่ีมีผลมากต่อกระบวนการตดัสินใจซ้ือคูปองส่วนลดผ่าน
เวบ็ไซตป์ระเภทเดล่ีดีล 

ความสนใจท่ีมีต่อสินคา้หรือบริการนั้นๆ เป็นปัจจยัการมีส่วนร่วมของผูบ้ริโภคท่ีมีผลต่อ
กระบวนการตดัสินใจซ้ือคูปองส่วนลดผ่านเวบ็ไซต์ประเภทเดล่ีดีล ซ่ึงกลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่ให้
ความเห็นว่ามีอิทธิพลอยู่ในระดบัมากท่ีสุดและปานกลาง ในจ านวนท่ีเท่ากนั คือ มีจ  านวน 105 คน   
คิดเป็นร้อยละ 26.3 รองลงมา คือ ระดบัมาก  มีจ านวน 164 คน คิดเป็นร้อยละ 41 ตามล าดบั   โดยมี
ค่าเฉล่ียเท่ากบั   3.86  ซ่ึงหมายความวา่ กลุ่มตวัอยา่งมีความเห็นวา่ความสนใจท่ีมีต่อสินคา้หรือบริการ
นั้นๆ เป็นปัจจยัการมีส่วนร่วมของผูบ้ริโภคท่ีมีผลมากต่อกระบวนการตดัสินใจซ้ือคูปองส่วนลดผา่น
เวบ็ไซตป์ระเภทเดล่ีดีล 

ความเส่ียงหรือผลกระทบจากสินคา้หรือบริการนั้น ๆ เป็นปัจจยัการมีส่วนร่วมของผูบ้ริโภคท่ี
มีผลต่อกระบวนการตดัสินใจซ้ือคูปองส่วนลดผา่นเวบ็ไซตป์ระเภทเดล่ีดีล ซ่ึงกลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่
ให้ความเห็นว่ามีอิทธิพลอยู่ในระดบัปานกลาง  มีจ  านวน 185 คน คิดเป็นร้อยละ 46.3 รองลงมา คือ 
ระดบัมาก  มีจ านวน  130 คน คิดเป็นร้อยละ 32.5 และระดบัมากท่ีสุด มีจ านวน 54 คน คิดเป็นร้อยละ 
13.5 ตามล าดบั   โดยมีค่าเฉล่ียเท่ากบั  3.48   ซ่ึงหมายความว่า กลุ่มตวัอยา่งมีความเห็นวา่ความเส่ียง
หรือผลกระทบจากสินค้าหรือบริการนั้น ๆ เป็นปัจจยัการมีส่วนร่วมของผูบ้ริโภคท่ีมีผลมากต่อ
กระบวนการตดัสินใจซ้ือคูปองส่วนลดผา่นเวบ็ไซตป์ระเภทเดล่ีดีล 

การน าสินคา้หรือบริการไปใช้โดยมีบุคคลอ่ืนพบเห็น เป็นปัจจยัการมีส่วนร่วมของผูบ้ริโภค
ท่ีมีผลต่อกระบวนการตดัสินใจซ้ือคูปองส่วนลดผ่านเวบ็ไซต์ประเภทเดล่ีดีล ซ่ึงกลุ่มตวัอย่างส่วน
ใหญ่ให้ความเห็นวา่มีอิทธิพลอยูใ่นระดบัปานกลาง มีจ านวน 161 คน คิดเป็นร้อยละ 40.3 รองลงมา 
คือ ระดบัมาก  มีจ านวน 127 คน คิดเป็นร้อยละ 31.8  และระดบัมากท่ีสุด มีจ านวน 47 คน คิดเป็น 
ร้อยละ 11.8 ตามล าดบั   โดยมีค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.29    ซ่ึงหมายความวา่ กลุ่มตวัอยา่งมีความเห็นวา่การ
น าสินคา้หรือบริการไปใช้โดยมีบุคคลอ่ืนพบเห็น เป็นปัจจยัการมีส่วนร่วมของผูบ้ริโภคท่ีมีผลปาน
กลางต่อกระบวนการตดัสินใจซ้ือคูปองส่วนลดผา่นเวบ็ไซตป์ระเภทเดล่ีดีล 
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ส่วนที ่2 การวเิคราะห์ความเช่ือมั่นของแบบสอบถาม 
 
ตาราง 15 แสดงการทดสอบค่าความเช่ือมั่น (Reliability Analysis) ของ Pilot test โดยวิธี 

Cronbach’s Alpha 
 

ปัจจัย Cronbach’s Alpha 

ปัจจัยการมีส่วนร่วมในกระบวนการตัดสินใจซ้ือ .7517 

 
จากตาราง 15 แสดงการทดสอบค่าความเช่ือมัน่ (Reliability Analysis) ของตวัแปร        จาก

ผลการวิจยั จะเห็นไดว้า่ค่าของ Cronbach’s Alpha มีค่ามากกวา่ 0.6 สรุปไดว้า่ ค่าความเช่ือมัน่อยูใ่น
ระดบัพอยอมรับได ้(Sekaran, 2000) ดงันั้น จึงสามารถน าขอ้มูลเหล่าน้ีไปใชใ้นการวิเคราะห์ต่อไปได้
อย่างมีความเช่ือมัน่ เพื่อหาปัจจยัการมีส่วนร่วมของผูบ้ริโภคในกระบวนการตดัสินใจซ้ือคูปอง
ส่วนลดผา่นเวบ็ไซตป์ระเภทเดล่ีดีลของผูบ้ริโภค 
 
ส่วนที ่3 ผลการทดสอบสมมติฐาน 
 
ตาราง 16 แสดงผลลัพธ์ในการวิเคราะห์ความแปรปรวนแบบทางเดียว (One – Way ANOVA) 

ระหว่างปัจจัยการมีส่วนร่วมของผู้บริโภคในกระบวนการตัดสินใจซ้ือที่มีต่อความถี่ในการ
ซ้ือคูปองส่วนลดผ่านเวบ็ไซต์เดลีด่ีลโดยเฉลีย่  

ANOVA 

Model Sum of Squares Df Mean Square F Sig. 
1   Regression 7.586 10 .759 2.704 .003 

Residual 109.124 389 .281   
Total 116.710 399    

* ระดบันยัส าคญั 0.05 
จากตาราง 16 ผลการวิเคราะห์ความแปรปรวนแบบทางเดียว (One – Way ANOVA) พบวา่ 

ค่า p-value เท่ากบั .003 ซ่ึงมีค่านอ้ยกวา่ระดบันยัส าคญัทางสถิติ 0.05 หมายความวา่ปัจจยัการมีส่วน
ร่วมของผูบ้ริโภคในกระบวนการตดัสินใจซ้ือมีผลต่อความถ่ีในการซ้ือคูปองส่วนลดผ่านเว็บไซต ์    
เดล่ีดีลโดยเฉล่ีย  
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ตาราง 17 แสดงผลลัพธ์ในการวิเคราะห์ความถดถอยเชิงพหุ (Multiple Regression Analysis) 
ระหว่างปัจจัยการมีส่วนร่วมของผู้บริโภคในกระบวนการตัดสินใจซ้ือด้านต่างๆ ที่มีต่อ
ความถี่ในการซ้ือคูปองส่วนลดผ่านเวบ็ไซต์เดลีด่ีลโดยเฉลีย่ 

Coefficients 
 Unstandardized 

Coefficients 
Standardized 
Coefficients 

  

Model B Std. Error Beta t Sig. 
1              (Constant) 1.253 .163  7.679 .000 
ปัจจยัส่วนบุคคล (Personal Factors)      
ความตอ้งการส่วนบุคคล .035 .049 .057 .711 .478 
ประสบการณ์เฉพาะตน -.019 .042 -.034 -.461 .645 
ปัจจยัเก่ียวกบัสินคา้ (Product Factors)      
ลกัษณะของสินคา้หรือบริการตอบสนอง 
ความตอ้งการ 

-.133 .055 -.206 -2.421 .016 

ลกัษณะของสินคา้หรือบริการมี
ความส าคญักบัผูบ้ริโภค 

.120 .047 .186 2.535 .012 

ปัจจยัทางสถานการณ์ (Situational 
Factors) 

     

ช่วงเวลาท่ีเผชิญในขณะนั้น .046 .061 .077 .748 .455 
สถานการณ์ท่ีเผชิญในขณะนั้น .004 .058 .006 .062 .951 
ปัจจยัทางดา้นตน้ทุน (Cost)      
ราคาของสินคา้หรือบริการ -.119 .046 -.203 -2.558 .011 
ปัจจยัทางดา้นความสนใจ (Interest)      
ความสนใจท่ีมีต่อสินคา้หรือบริการนั้นๆ .029 .043 .049 .674 .501 
      
ปัจจยัดา้นการรับรู้การเส่ียงภยั 
(Perceived Risk) 

     

ความเส่ียงหรือผลกระทบจากสินคา้หรือ
บริการนั้น ๆ 
 

.065 .035 .112 1.863 .063 
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ตาราง 17(ต่อ)  แสดงผลลัพธ์ในการวิเคราะห์ความถดถอยเชิงพหุ (Multiple Regression 
Analysis) ระหว่างปัจจัยการมีส่วนร่วมของผู้บริโภคในกระบวนการตัดสินใจซ้ือ
ด้านต่างๆ ทีม่ีต่อความถี่ในการซ้ือคูปองส่วนลดผ่านเวบ็ไซต์เดลีด่ีลโดยเฉลีย่ 

ปัจจยัดา้นสังคมพบเห็น (Social 
Visibility) 

     

การน าสินคา้หรือบริการไปใชโ้ดยมี
บุคคลอ่ืนพบเห็น 

-.056 .028 -.116 -1.991 .047 

Adjusted R Square = .041   
* ระดบันยัส าคญั 0.05 

จากตาราง 17 ผลท่ีไดม้าจากการท าการวิเคราะห์ความถดถอยเชิงเส้น (Multiple Regression 
Analysis) พบวา่ มีค่า Adjusted R Square เท่ากบั .041  นัน่หมายความวา่ตวัแปรอิสระสามารถอธิบาย
ตวัแปรตามไดร้้อยละ 4.1 แสดงถึงปัจจยัการมีส่วนร่วมของผูบ้ริโภคในกระบวนการตดัสินใจซ้ือ โดย
แยกแต่ละดา้นจะมีผลดงัน้ี คือ 

ความตอ้งการส่วนบุคคล พบวา่มีค่า p-value เท่ากบั .478 ซ่ึงมีค่ามากกวา่ระดบันยัส าคญัทาง
สถิติ 0.05 หมายความว่าความตอ้งการส่วนบุคคล ไม่มีผลต่อความถ่ีในการซ้ือคูปองส่วนลดผ่าน
เวบ็ไซตเ์ดล่ีดีลโดยเฉล่ีย 

ประสบการณ์เฉพาะตน พบวา่มีค่า p-value เท่ากบั .645 ซ่ึงมีค่ามากกวา่ระดบันยัส าคญัทาง
สถิติ 0.05 หมายความว่าประสบการณ์เฉพาะตน  ไม่มีผลต่อความถ่ีในการซ้ือคูปองส่วนลดผ่าน
เวบ็ไซตเ์ดล่ีดีลโดยเฉล่ีย 

ลกัษณะของสินคา้หรือบริการตอบสนองความตอ้งการ พบวา่มีค่า p-value เท่ากบั .016 ซ่ึงมี
ค่านอ้ยกวา่ระดบันยัส าคญัทางสถิติ 0.05 หมายความวา่ลกัษณะของสินคา้หรือบริการตอบสนองความ
ตอ้งการ  มีผลต่อความถ่ีในการซ้ือคูปองส่วนลดผา่นเวบ็ไซตเ์ดล่ีดีลโดยเฉล่ีย 

ลกัษณะของสินคา้หรือบริการมีความส าคญักบัผูบ้ริโภค พบวา่มีค่า p-value เท่ากบั .012 ซ่ึงมี
ค่านอ้ยกวา่ระดบันยัส าคญัทางสถิติ 0.05 หมายความวา่ลกัษณะของสินคา้หรือบริการมีความส าคญักบั
ผูบ้ริโภค  มีผลต่อความถ่ีในการซ้ือคูปองส่วนลดผา่นเวบ็ไซตเ์ดล่ีดีลโดยเฉล่ีย 

ช่วงเวลาท่ีเผชิญในขณะนั้น พบวา่มีค่า p-value เท่ากบั .455 ซ่ึงมีค่ามากกว่าระดบันยัส าคญั
ทางสถิติ 0.05 หมายความวา่ช่วงเวลาท่ีเผชิญในขณะนั้น  ไม่มีผลต่อความถ่ีในการซ้ือคูปองส่วนลด
ผา่นเวบ็ไซตเ์ดล่ีดีลโดยเฉล่ีย 
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สถานการณ์ท่ีเผชิญในขณะนั้น พบว่ามีค่า p-value เท่ากับ .951 ซ่ึงมีค่ามากกว่าระดับ
นยัส าคญัทางสถิติ 0.05 หมายความว่าสถานการณ์ท่ีเผชิญในขณะนั้น  ไม่มีผลต่อความถ่ีในการซ้ือ
คูปองส่วนลดผา่นเวบ็ไซตเ์ดล่ีดีลโดยเฉล่ีย 

ราคาของสินคา้หรือบริการ พบว่ามีค่า p-value เท่ากบั .011 ซ่ึงมีค่าน้อยกวา่ระดบันยัส าคญั
ทางสถิติ 0.05 หมายความวา่ราคาของสินคา้หรือบริการ  มีผลต่อความถ่ีในการซ้ือคูปองส่วนลดผา่น
เวบ็ไซตเ์ดล่ีดีลโดยเฉล่ีย 

ความสนใจท่ีมีต่อสินคา้หรือบริการนั้นๆ พบว่ามีค่า p-value เท่ากบั .501 ซ่ึงมีค่ามากกว่า
ระดบันยัส าคญัทางสถิติ 0.05 หมายความวา่ความสนใจท่ีมีต่อสินคา้หรือบริการนั้นๆ  ไม่มีผลต่อ
ความถ่ีในการซ้ือคูปองส่วนลดผา่นเวบ็ไซตเ์ดล่ีดีลโดยเฉล่ีย 

ความเส่ียงหรือผลกระทบจากสินคา้หรือบริการนั้น ๆ พบวา่มีค่า p-value เท่ากบั .063 ซ่ึงมีค่า
มากกวา่ระดบันยัส าคญัทางสถิติ 0.05 หมายความว่าความเส่ียงหรือผลกระทบจากสินคา้หรือบริการ
นั้น ๆ  ไม่มีผลต่อความถ่ีในการซ้ือคูปองส่วนลดผา่นเวบ็ไซตเ์ดล่ีดีลโดยเฉล่ีย 

การน าสินคา้หรือบริการไปใชโ้ดยมีบุคคลอ่ืนพบเห็น พบวา่มีค่า p-value เท่ากบั .047 ซ่ึงมีค่า
นอ้ยกวา่ระดบันยัส าคญัทางสถิติ 0.05 หมายความวา่การน าสินคา้หรือบริการไปใชโ้ดยมีบุคคลอ่ืนพบ
เห็น  มีผลต่อความถ่ีในการซ้ือคูปองส่วนลดผา่นเวบ็ไซตเ์ดล่ีดีลโดยเฉล่ีย 
 
ตาราง 18 แสดงผลลัพธ์ในการวิเคราะห์ความแปรปรวนแบบทางเดียว (One – Way ANOVA) 

ระหว่างปัจจัยการมีส่วนร่วมของผู้บริโภคในกระบวนการตัดสินใจซ้ือที่มีต่อช่วงวันใน
สัปดาห์ในการซ้ือคูปองส่วนลดผ่านเวบ็ไซต์เดลีด่ีลโดยเฉลีย่ 

ANOVA 

Model Sum of Squares df Mean Square F Sig. 
1   Regression 119.231 10 11.923 3.091 .001(a) 

Residual 1500.359 389 3.857   
Total 1619.590 399    

* ระดบันยัส าคญั 0.05 
 

จากตาราง 18 ผลการวิเคราะห์ความแปรปรวนแบบทางเดียว (One – Way ANOVA) พบวา่ 
ค่า p-value เท่ากบั .001 ซ่ึงมีค่านอ้ยกวา่ระดบันยัส าคญัทางสถิติ 0.05 หมายความวา่ปัจจยัการมีส่วน
ร่วมของผูบ้ริโภคในกระบวนการตดัสินใจซ้ือมีผลต่อช่วงวนัในสัปดาห์ในการซ้ือคูปองส่วนลดผา่น
เวบ็ไซตเ์ดล่ีดีลโดยเฉล่ีย 
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ตาราง 19 แสดงผลลัพธ์ในการวิเคราะห์ความถดถอยเชิงพหุ (Multiple Regression Analysis) 
ระหว่างปัจจัยการมีส่วนร่วมของผู้บริโภคในกระบวนการตัดสินใจซ้ือด้านต่างๆ ที่มีต่อช่วง
วนัในสัปดาห์ในการซ้ือคูปองส่วนลดผ่านเวบ็ไซต์เดลีด่ีลโดยเฉลีย่ 

Coefficients 
 Unstandardized 

Coefficients 
Standardized 
Coefficients 

  

Model B Std. Error Beta t Sig. 
1              (Constant) 7.059 .605  11.666 .000 
ปัจจยัส่วนบุคคล (Personal Factors)      
ความตอ้งการส่วนบุคคล .028 .183 .012 .155 .877 
ประสบการณ์เฉพาะตน -.223 .154 -.107 -1.450 .148 
ปัจจยัเก่ียวกบัสินคา้ (Product 
Factors) 

     

ลกัษณะของสินคา้หรือบริการ
ตอบสนอง ความตอ้งการ 

-.157 .204 -.065 -.771 .441 

ลกัษณะของสินคา้หรือบริการมี
ความส าคญักบัผูบ้ริโภค 

.533 .175 .223 3.047 .002 

ปัจจยัทางสถานการณ์ (Situational 
Factors) 

     

ช่วงเวลาท่ีเผชิญในขณะนั้น -.270 .227 -.122 -1.189 .235 
สถานการณ์ท่ีเผชิญในขณะนั้น -.082 .214 -.038 -.385 .700 
ปัจจยัทางดา้นตน้ทุน (Cost)      
ราคาของสินคา้หรือบริการ .011 .172 .005 .065 .948 
ปัจจยัทางดา้นความสนใจ (Interest)      
ความสนใจท่ีมีต่อสินคา้หรือบริการ
นั้นๆ 

.051 .161 .023 .315 .753 
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ตาราง 19(ต่อ) แสดงผลลัพธ์ในการวิเคราะห์ความถดถอยเชิงพหุ (Multiple Regression 
Analysis) ระหว่างปัจจัยการมีส่วนร่วมของผู้บริโภคในกระบวนการตัดสินใจซ้ือด้านต่างๆ ที่มี
ต่อช่วงวนัในสัปดาห์ในการซ้ือคูปองส่วนลดผ่านเวบ็ไซต์เดลีด่ีลโดยเฉลีย่ 

ปัจจยัดา้นการรับรู้การเส่ียงภยั 
(Perceived Risk) 

     

ความเส่ียงหรือผลกระทบจากสินคา้
หรือบริการนั้น ๆ 

.281 .130 .129 2.160 .031 

ปัจจยัดา้นสังคมพบเห็น (Social 
Visibility) 

     

การน าสินคา้หรือบริการไปใชโ้ดยมี
บุคคลอ่ืนพบเห็น 

.100 .105 .056 .954 .341 

Adjusted R Square = .050   
* ระดบันยัส าคญั 0.05 
 

จากตาราง 19 ผลท่ีไดม้าจากการท าการวิเคราะห์ความถดถอยเชิงเส้น (Multiple Regression 
Analysis) พบวา่ มีค่า Adjusted R Square เท่ากบั .050  นัน่หมายความวา่ตวัแปรอิสระสามารถอธิบาย
ตวัแปรตามไดร้้อยละ 5 แสดงถึงปัจจยัการมีส่วนร่วมของผูบ้ริโภคในกระบวนการตดัสินใจซ้ือ โดย
แยกแต่ละดา้นจะมีผลดงัน้ี คือ 

ความตอ้งการส่วนบุคคล พบวา่มีค่า p-value เท่ากบั .877 ซ่ึงมีค่ามากกวา่ระดบันยัส าคญัทาง
สถิติ 0.05 หมายความว่าความตอ้งการส่วนบุคคล ไม่มีผลต่อช่วงวนัในสัปดาห์ในการซ้ือคูปอง
ส่วนลดผา่นเวบ็ไซตเ์ดล่ีดีลโดยเฉล่ีย 

ประสบการณ์เฉพาะตน พบวา่มีค่า p-value เท่ากบั .148 ซ่ึงมีค่ามากกวา่ระดบันยัส าคญัทาง
สถิติ 0.05 หมายความวา่ประสบการณ์เฉพาะตน  ไม่มีผลต่อช่วงวนัในสัปดาห์ในการซ้ือคูปองส่วนลด
ผา่นเวบ็ไซตเ์ดล่ีดีลโดยเฉล่ีย 

ลกัษณะของสินคา้หรือบริการตอบสนองความตอ้งการ พบวา่มีค่า p-value เท่ากบั .441 ซ่ึงมี
ค่ามากกวา่ระดบันยัส าคญัทางสถิติ 0.05 หมายความวา่ลกัษณะของสินคา้หรือบริการตอบสนองความ
ตอ้งการ  ไม่มีผลต่อช่วงวนัในสัปดาห์ในการซ้ือคูปองส่วนลดผา่นเวบ็ไซตเ์ดล่ีดีลโดยเฉล่ีย 

ลกัษณะของสินคา้หรือบริการมีความส าคญักบัผูบ้ริโภค พบวา่มีค่า p-value เท่ากบั .002 ซ่ึงมี
ค่านอ้ยกวา่ระดบันยัส าคญัทางสถิติ 0.05 หมายความวา่ลกัษณะของสินคา้หรือบริการมีความส าคญักบั
ผูบ้ริโภค  มีผลต่อช่วงวนัในสัปดาห์ในการซ้ือคูปองส่วนลดผา่นเวบ็ไซตเ์ดล่ีดีลโดยเฉล่ีย 



 

39 
 

 

ช่วงเวลาท่ีเผชิญในขณะนั้น พบวา่มีค่า p-value เท่ากบั .235 ซ่ึงมีค่ามากกว่าระดบันยัส าคญั
ทางสถิติ 0.05 หมายความวา่ช่วงเวลาท่ีเผชิญในขณะนั้น  ไม่มีผลต่อช่วงวนัในสัปดาห์ในการซ้ือคูปอง
ส่วนลดผา่นเวบ็ไซตเ์ดล่ีดีลโดยเฉล่ีย 

สถานการณ์ท่ีเผชิญในขณะนั้น พบว่ามีค่า p-value เท่ากับ .700 ซ่ึงมีค่ามากกว่าระดับ
นยัส าคญัทางสถิติ 0.05 หมายความวา่สถานการณ์ท่ีเผชิญในขณะนั้น  ไม่มีผลต่อช่วงวนัในสัปดาห์ใน
การซ้ือคูปองส่วนลดผา่นเวบ็ไซตเ์ดล่ีดีลโดยเฉล่ีย 

ราคาของสินคา้หรือบริการ พบวา่มีค่า p-value เท่ากบั .948 ซ่ึงมีค่ามากกว่าระดบันยัส าคญั
ทางสถิติ 0.05 หมายความวา่ราคาของสินคา้หรือบริการ  ไม่มีผลต่อช่วงวนัในสัปดาห์ในการซ้ือคูปอง
ส่วนลดผา่นเวบ็ไซตเ์ดล่ีดีลโดยเฉล่ีย 

ความสนใจท่ีมีต่อสินคา้หรือบริการนั้นๆ พบว่ามีค่า p-value เท่ากบั .753 ซ่ึงมีค่ามากกว่า
ระดบันยัส าคญัทางสถิติ 0.05 หมายความวา่ความสนใจท่ีมีต่อสินคา้หรือบริการนั้นๆ  ไม่มีผลต่อช่วง
วนัในสัปดาห์ในการซ้ือคูปองส่วนลดผา่นเวบ็ไซตเ์ดล่ีดีลโดยเฉล่ีย 

ความเส่ียงหรือผลกระทบจากสินคา้หรือบริการนั้น ๆ พบวา่มีค่า p-value เท่ากบั .031 ซ่ึงมีค่า
นอ้ยกวา่ระดบันยัส าคญัทางสถิติ 0.05 หมายความว่าความเส่ียงหรือผลกระทบจากสินคา้หรือบริการ
นั้น ๆ  มีผลต่อช่วงวนัในสัปดาห์ในการซ้ือคูปองส่วนลดผา่นเวบ็ไซตเ์ดล่ีดีลโดยเฉล่ีย 

การน าสินคา้หรือบริการไปใชโ้ดยมีบุคคลอ่ืนพบเห็น พบวา่มีค่า p-value เท่ากบั .341 ซ่ึงมีค่า
มากกวา่ระดบันยัส าคญัทางสถิติ 0.05 หมายความวา่การน าสินคา้หรือบริการไปใชโ้ดยมีบุคคลอ่ืนพบ
เห็น  ไม่มีผลต่อช่วงวนัในสัปดาห์ในการซ้ือคูปองส่วนลดผา่นเวบ็ไซตเ์ดล่ีดีลโดยเฉล่ีย 
 
ตาราง 20 แสดงผลลัพธ์ในการวิเคราะห์ความแปรปรวนแบบทางเดียว (One – Way ANOVA) 

ระหว่างปัจจัยการมีส่วนร่วมของผู้บริโภคในกระบวนการตัดสินใจซ้ือทีม่ีต่อช่วงเวลาในการ
ซ้ือคูปองส่วนลดผ่านเวบ็ไซต์เดลีด่ีลโดยเฉลีย่ 

ANOVA 

Model Sum of Squares df Mean Square F Sig. 
1   Regression 14.878 10 1.488 1.481 .144(a) 

Residual 390.712 389 1.004   
Total 405.590 399    

* ระดบันยัส าคญั 0.05 
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จากตาราง 20 ผลการวิเคราะห์ความแปรปรวนแบบทางเดียว (One – Way ANOVA) พบวา่ 
ค่า p-value เท่ากบั .144 ซ่ึงมีค่ามากกวา่ระดบันยัส าคญัทางสถิติ 0.05 หมายความวา่ปัจจยัการมีส่วน
ร่วมของผูบ้ริโภคในกระบวนการตดัสินใจซ้ือไม่มีผลต่อช่วงเวลาในการซ้ือคูปองส่วนลดผา่นเวบ็ไซต์
เดล่ีดีลโดยเฉล่ีย 

 
ตาราง 21 แสดงผลลัพธ์ในการวิเคราะห์ความถดถอยเชิงพหุ (Multiple Regression Analysis) 

ระหว่างปัจจัยการมีส่วนร่วมของผู้บริโภคในกระบวนการตัดสินใจซ้ือด้านต่างๆ ที่มีต่อ
ช่วงเวลาในการซ้ือคูปองส่วนลดผ่านเวบ็ไซต์เดลีด่ีลโดยเฉลีย่ 

Coefficients 
 Unstandardized 

Coefficients 
Standardized 
Coefficients 

  

Model B Std. Error Beta t Sig. 
1              (Constant) 2.001 .309  6.480 .000 
ปัจจยัส่วนบุคคล (Personal Factors)      
ความตอ้งการส่วนบุคคล .112 .093 .098 1.202 .230 
ประสบการณ์เฉพาะตน -.118 .079 -.114 -1.506 .133 
ปัจจยัเก่ียวกบัสินคา้ (Product Factors)      
ลกัษณะของสินคา้หรือบริการ
ตอบสนอง ความตอ้งการ 

-.037 .104 -.031 -.357 .721 

ลกัษณะของสินคา้หรือบริการมี
ความส าคญักบัผูบ้ริโภค 

.093 .089 .078 1.046 .296 

ปัจจยัทางสถานการณ์ (Situational 
Factors) 

     

ช่วงเวลาท่ีเผชิญในขณะนั้น -.062 .116 -.056 -.532 .595 
สถานการณ์ท่ีเผชิญในขณะนั้น -.006 .109 -.005 -.054 .957 
ปัจจยัทางดา้นตน้ทุน (Cost)      
ราคาของสินคา้หรือบริการ 
 

-.026 .088 -.024 -.294 .769 

 
 



 

41 
 

 

ตาราง 21(ต่อ) แสดงผลลพัธ์ในการวิเคราะห์ความถดถอยเชิงพหุ (Multiple Regression Analysis) 
ระหว่างปัจจัยการมีส่วนร่วมของผู้บริโภคในกระบวนการตัดสินใจซ้ือด้านต่างๆ ที่มี
ต่อช่วงเวลาในการซ้ือคูปองส่วนลดผ่านเวบ็ไซต์เดลีด่ีลโดยเฉลีย่ 

ปัจจยัทางดา้นความสนใจ (Interest)      
ความสนใจท่ีมีต่อสินคา้หรือบริการ
นั้นๆ 

.175 .082 .158 2.124 .034 

ปัจจยัดา้นการรับรู้การเส่ียงภยั 
(Perceived Risk) 

     

ความเส่ียงหรือผลกระทบจากสินคา้
หรือบริการนั้น ๆ 

.026 .066 .023 .385 .701 

ปัจจยัดา้นสังคมพบเห็น (Social 
Visibility) 

     

การน าสินคา้หรือบริการไปใชโ้ดยมี
บุคคลอ่ืนพบเห็น 

-.005 .053 -.006 -.099 .921 

Adjusted R Square = .012 
* ระดบันยัส าคญั 0.05 

  
จากตาราง 21 ผลท่ีไดม้าจากการท าการวิเคราะห์ความถดถอยเชิงเส้น (Multiple Regression 

Analysis) พบวา่ มีค่า Adjusted R Square เท่ากบั .012  นัน่หมายความวา่ตวัแปรอิสระสามารถอธิบาย
ตวัแปรตามไดร้้อยละ 1.2 แสดงถึงปัจจยัการมีส่วนร่วมของผูบ้ริโภคในกระบวนการตดัสินใจซ้ือ โดย
แยกแต่ละดา้นจะมีผลดงัน้ี คือ 

ความตอ้งการส่วนบุคคล พบวา่มีค่า p-value เท่ากบั .230 ซ่ึงมีค่ามากกวา่ระดบันยัส าคญัทาง
สถิติ 0.05 หมายความว่าความตอ้งการส่วนบุคคล ไม่มีผลต่อช่วงเวลาในการซ้ือคูปองส่วนลดผ่าน
เวบ็ไซตเ์ดล่ีดีลโดยเฉล่ีย 

ประสบการณ์เฉพาะตน พบวา่มีค่า p-value เท่ากบั .133 ซ่ึงมีค่ามากกวา่ระดบันยัส าคญัทาง
สถิติ 0.05 หมายความว่าประสบการณ์เฉพาะตน  ไม่มีผลต่อช่วงเวลาในการซ้ือคูปองส่วนลดผ่าน
เวบ็ไซตเ์ดล่ีดีลโดยเฉล่ีย 

ลกัษณะของสินคา้หรือบริการตอบสนองความตอ้งการ พบวา่มีค่า p-value เท่ากบั .721 ซ่ึงมี
ค่ามากกวา่ระดบันยัส าคญัทางสถิติ 0.05 หมายความวา่ลกัษณะของสินคา้หรือบริการตอบสนองความ
ตอ้งการ  ไม่มีผลต่อช่วงเวลาในการซ้ือคูปองส่วนลดผา่นเวบ็ไซตเ์ดล่ีดีลโดยเฉล่ีย 
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ลกัษณะของสินคา้หรือบริการมีความส าคญักบัผูบ้ริโภค พบวา่มีค่า p-value เท่ากบั .296 ซ่ึงมี
ค่ามากกวา่ระดบันยัส าคญัทางสถิติ 0.05 หมายความวา่ลกัษณะของสินคา้หรือบริการมีความส าคญักบั
ผูบ้ริโภค  ไม่มีผลต่อช่วงเวลาในการซ้ือคูปองส่วนลดผา่นเวบ็ไซตเ์ดล่ีดีลโดยเฉล่ีย 

ช่วงเวลาท่ีเผชิญในขณะนั้น พบวา่มีค่า p-value เท่ากบั .595 ซ่ึงมีค่ามากกว่าระดบันยัส าคญั
ทางสถิติ 0.05 หมายความวา่ช่วงเวลาท่ีเผชิญในขณะนั้น  ไม่มีผลต่อช่วงเวลาในการซ้ือคูปองส่วนลด
ผา่นเวบ็ไซตเ์ดล่ีดีลโดยเฉล่ีย 

สถานการณ์ท่ีเผชิญในขณะนั้น พบว่ามีค่า p-value เท่ากับ .957 ซ่ึงมีค่ามากกว่าระดับ
นยัส าคญัทางสถิติ 0.05 หมายความวา่สถานการณ์ท่ีเผชิญในขณะนั้น  ไม่มีผลต่อช่วงเวลาในการซ้ือ
คูปองส่วนลดผา่นเวบ็ไซตเ์ดล่ีดีลโดยเฉล่ีย 

ราคาของสินคา้หรือบริการ พบวา่มีค่า p-value เท่ากบั .769 ซ่ึงมีค่ามากกว่าระดบันยัส าคญั
ทางสถิติ 0.05 หมายความวา่ราคาของสินคา้หรือบริการ  ไม่มีผลต่อช่วงเวลาในการซ้ือคูปองส่วนลด
ผา่นเวบ็ไซตเ์ดล่ีดีลโดยเฉล่ีย 

ความสนใจท่ีมีต่อสินคา้หรือบริการนั้นๆ พบว่ามีค่า p-value เท่ากบั .034 ซ่ึงมีค่าน้อยกว่า
ระดบันัยส าคญัทางสถิติ 0.05 หมายความว่าความสนใจท่ีมีต่อสินคา้หรือบริการนั้นๆ  มีผลต่อ
ช่วงเวลาในการซ้ือคูปองส่วนลดผา่นเวบ็ไซตเ์ดล่ีดีลโดยเฉล่ีย 

ความเส่ียงหรือผลกระทบจากสินคา้หรือบริการนั้น ๆ พบวา่มีค่า p-value เท่ากบั .701 ซ่ึงมีค่า
มากกวา่ระดบันยัส าคญัทางสถิติ 0.05 หมายความว่าความเส่ียงหรือผลกระทบจากสินคา้หรือบริการ
นั้น ๆ  ไม่มีผลต่อช่วงเวลาในการซ้ือคูปองส่วนลดผา่นเวบ็ไซตเ์ดล่ีดีลโดยเฉล่ีย 

การน าสินคา้หรือบริการไปใชโ้ดยมีบุคคลอ่ืนพบเห็น พบวา่มีค่า p-value เท่ากบั .921 ซ่ึงมีค่า
มากกวา่ระดบันยัส าคญัทางสถิติ 0.05 หมายความวา่การน าสินคา้หรือบริการไปใชโ้ดยมีบุคคลอ่ืนพบ
เห็น  ไม่มีผลต่อช่วงเวลาในการซ้ือคูปองส่วนลดผา่นเวบ็ไซตเ์ดล่ีดีลโดยเฉล่ีย 

 
ตาราง 22 แสดงผลลัพธ์ในการวิเคราะห์ความแปรปรวนแบบทางเดียว (One – Way ANOVA) 

ระหว่างปัจจัยการมีส่วนร่วมของผู้บริโภคในกระบวนการตัดสินใจซ้ือที่มีต่อค่าใช้จ่ายใน
การซ้ือคูปองส่วนลดผ่านเวบ็ไซต์เดลีด่ีลโดยเฉลีย่ 

ANOVA 

Model Sum of Squares df Mean Square F Sig. 
1   Regression 21.011 10 2.101 2.297 .013(a) 

Residual 
 

355.867 389 .915  
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ตาราง 22(ต่อ) แสดงผลลัพธ์ในการวิเคราะห์ความแปรปรวนแบบทางเดียว (One – Way 
ANOVA) ระหว่างปัจจัยการมีส่วนร่วมของผู้บริโภคในกระบวนการตัดสินใจซ้ือที่มี
ต่อค่าใช้จ่ายในการซ้ือคูปองส่วนลดผ่านเวบ็ไซต์เดลีด่ีลโดยเฉลีย่ 

Total 376.877 399    

* ระดบันยัส าคญั 0.05 
 

จากตาราง 22 ผลการวิเคราะห์ความแปรปรวนแบบทางเดียว (One – Way ANOVA) พบวา่ 
ค่า p-value เท่ากบั .013 ซ่ึงมีค่านอ้ยกวา่ระดบันยัส าคญัทางสถิติ 0.05 หมายความวา่ปัจจยัการมีส่วน
ร่วมของผูบ้ริโภคในกระบวนการตดัสินใจซ้ือมีผลต่อค่าใช้จ่ายในการซ้ือคูปองส่วนลดผ่านเวบ็ไซต ์ 
เดล่ีดีลโดยเฉล่ีย 
 
ตาราง 23 แสดงผลลัพธ์ในการวิเคราะห์ความถดถอยเชิงพหุ (Multiple Regression Analysis) 

ระหว่างปัจจัยการมีส่วนร่วมของผู้บริโภคในกระบวนการตัดสินใจซ้ือด้านต่างๆ ที่มีต่อ
ค่าใช้จ่ายในการซ้ือคูปองส่วนลดผ่านเวบ็ไซต์เดลีด่ีลโดยเฉลีย่ 

Coefficients 
 Unstandardized 

Coefficients 
Standardized 
Coefficients 

  

Model B Std. Error Beta t Sig. 
1              (Constant) 1.525 .295  5.174 .000 
ปัจจยัส่วนบุคคล (Personal Factors)      
ความตอ้งการส่วนบุคคล .207 .089 .187 2.319 .021 
ประสบการณ์เฉพาะตน -.088 .075 -.087 -1.169 .243 
ปัจจยัเก่ียวกบัสินคา้ (Product 
Factors) 

     

ลกัษณะของสินคา้หรือบริการ
ตอบสนอง ความตอ้งการ 

-.089 .099 -.077 -.899 .369 

ลกัษณะของสินคา้หรือบริการมี
ความส าคญักบัผูบ้ริโภค 
 

-.136 .085 -.118 -1.594 .112 

 



 

44 
 

 

ตาราง 23(ต่อ) แสดงผลลัพธ์ในการวิเคราะห์ความถดถอยเชิงพหุ (Multiple Regression 
Analysis) ระหว่างปัจจัยการมีส่วนร่วมของผู้บริโภคในกระบวนการตัดสินใจซ้ือ
ด้านต่างๆ ทีม่ีต่อค่าใช้จ่ายในการซ้ือคูปองส่วนลดผ่านเวบ็ไซต์เดลีด่ีลโดยเฉลีย่ 

ปัจจยัทางสถานการณ์ (Situational 
Factors) 

     

ช่วงเวลาท่ีเผชิญในขณะนั้น -.024 .111 -.023 -.221 .826 
สถานการณ์ท่ีเผชิญในขณะนั้น .178 .104 .171 1.705 .089 
ปัจจยัทางดา้นตน้ทุน (Cost)      
ราคาของสินคา้หรือบริการ -.125 .084 -.119 -1.491 .137 
ปัจจยัทางดา้นความสนใจ (Interest)      
ความสนใจท่ีมีต่อสินคา้หรือบริการ
นั้นๆ 

.112 .079 .105 1.427 .154 

ปัจจยัดา้นการรับรู้การเส่ียงภยั 
(Perceived Risk) 

     

ความเส่ียงหรือผลกระทบจากสินคา้
หรือบริการนั้น ๆ 

.090 .063 .086 1.422 .156 

ปัจจยัดา้นสังคมพบเห็น (Social 
Visibility) 

     

การน าสินคา้หรือบริการไปใชโ้ดยมี
บุคคลอ่ืนพบเห็น 

-.023 .051 -.026 -.447 .655 

Adjusted R Square = . 031  
* ระดบันยัส าคญั 0.05 

 
จากตาราง 23 ผลท่ีไดม้าจากการท าการวิเคราะห์ความถดถอยเชิงเส้น (Multiple Regression 

Analysis) พบวา่ มีค่า Adjusted R Square เท่ากบั .031  นัน่หมายความวา่ตวัแปรอิสระสามารถอธิบาย
ตวัแปรตามได้ร้อยละ 3.1 แสดงถึงปัจจยัการมีส่วนร่วมของผูบ้ริโภคในกระบวนการตดัสินใจซ้ือ   
โดยแยกแต่ละดา้นจะมีผลดงัน้ี คือ 

ความตอ้งการส่วนบุคคล พบวา่มีค่า p-value เท่ากบั .021 ซ่ึงมีค่านอ้ยกวา่ระดบันยัส าคญัทาง
สถิติ 0.05 หมายความว่าความตอ้งการส่วนบุคคล มีผลต่อค่าใช้จ่ายในการซ้ือคูปองส่วนลดผ่าน
เวบ็ไซตเ์ดล่ีดีลโดยเฉล่ีย 
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ประสบการณ์เฉพาะตน พบวา่มีค่า p-value เท่ากบั .243 ซ่ึงมีค่ามากกวา่ระดบันยัส าคญัทาง
สถิติ 0.05 หมายความว่าประสบการณ์เฉพาะตน  ไม่มีผลต่อค่าใชจ่้ายในการซ้ือคูปองส่วนลดผ่าน
เวบ็ไซตเ์ดล่ีดีลโดยเฉล่ีย 

ลกัษณะของสินคา้หรือบริการตอบสนองความตอ้งการ พบวา่มีค่า p-value เท่ากบั .369 ซ่ึงมี
ค่ามากกวา่ระดบันยัส าคญัทางสถิติ 0.05 หมายความวา่ลกัษณะของสินคา้หรือบริการตอบสนองความ
ตอ้งการ  ไม่มีผลต่อค่าใชจ่้ายในการซ้ือคูปองส่วนลดผา่นเวบ็ไซตเ์ดล่ีดีลโดยเฉล่ีย 

ลกัษณะของสินคา้หรือบริการมีความส าคญักบัผูบ้ริโภค พบวา่มีค่า p-value เท่ากบั .112 ซ่ึงมี
ค่ามากกวา่ระดบันยัส าคญัทางสถิติ 0.05 หมายความวา่ลกัษณะของสินคา้หรือบริการมีความส าคญักบั
ผูบ้ริโภค  ไม่มีผลต่อค่าใชจ่้ายในการซ้ือคูปองส่วนลดผา่นเวบ็ไซตเ์ดล่ีดีลโดยเฉล่ีย 

ช่วงเวลาท่ีเผชิญในขณะนั้น พบวา่มีค่า p-value เท่ากบั .826 ซ่ึงมีค่ามากกว่าระดบันยัส าคญั
ทางสถิติ 0.05 หมายความวา่ช่วงเวลาท่ีเผชิญในขณะนั้น  ไม่มีผลต่อค่าใชจ่้ายในการซ้ือคูปองส่วนลด
ผา่นเวบ็ไซตเ์ดล่ีดีลโดยเฉล่ีย 

สถานการณ์ท่ีเผชิญในขณะนั้น พบว่ามีค่า p-value เท่ากับ .089 ซ่ึงมีค่ามากกว่าระดับ
นยัส าคญัทางสถิติ 0.05 หมายความวา่สถานการณ์ท่ีเผชิญในขณะนั้น  ไม่มีผลต่อค่าใชจ่้ายในการซ้ือ
คูปองส่วนลดผา่นเวบ็ไซตเ์ดล่ีดีลโดยเฉล่ีย 

ราคาของสินคา้หรือบริการ พบวา่มีค่า p-value เท่ากบั .137 ซ่ึงมีค่ามากกว่าระดบันยัส าคญั
ทางสถิติ 0.05 หมายความวา่ราคาของสินคา้หรือบริการ  ไม่มีผลต่อค่าใชจ่้ายในการซ้ือคูปองส่วนลด
ผา่นเวบ็ไซตเ์ดล่ีดีลโดยเฉล่ีย 

ความสนใจท่ีมีต่อสินคา้หรือบริการนั้นๆ พบว่ามีค่า p-value เท่ากบั .154 ซ่ึงมีค่ามากกว่า
ระดบันยัส าคญัทางสถิติ 0.05 หมายความวา่ความสนใจท่ีมีต่อสินคา้หรือบริการนั้นๆ  ไม่มีผลต่อ
ค่าใชจ่้ายในการซ้ือคูปองส่วนลดผา่นเวบ็ไซตเ์ดล่ีดีลโดยเฉล่ีย 

ความเส่ียงหรือผลกระทบจากสินคา้หรือบริการนั้น ๆ พบวา่มีค่า p-value เท่ากบั .156 ซ่ึงมีค่า  
กวา่ระดบันยัส าคญัทางสถิติ 0.05 หมายความวา่ความเส่ียงหรือผลกระทบจากสินคา้หรือบริการนั้น ๆ  
ไม่มีผลต่อค่าใชจ่้ายในการซ้ือคูปองส่วนลดผา่นเวบ็ไซตเ์ดล่ีดีลโดยเฉล่ีย 

การน าสินคา้หรือบริการไปใชโ้ดยมีบุคคลอ่ืนพบเห็น พบวา่มีค่า p-value เท่ากบั .655 ซ่ึงมีค่า  
กวา่ระดบันยัส าคญัทางสถิติ 0.05 หมายความวา่การน าสินคา้หรือบริการไปใชโ้ดยมีบุคคลอ่ืนพบเห็น  
ไม่มีผลต่อค่าใชจ่้ายในการซ้ือคูปองส่วนลดผา่นเวบ็ไซตเ์ดล่ีดีลโดยเฉล่ีย 
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ตาราง 24 แสดงผลการทดสอบสมมติฐาน 

สมมติฐาน ค่า 
P-Value 

ผลกการ
ทดสอบ
สมมติฐาน 

H1: ความตอ้งการส่วนบุคคลไม่มีผลต่อความถ่ีในการซ้ือคูปอง
ส่วนลดผา่นเวบ็ไซตเ์ดล่ีดีลโดยเฉล่ีย 

.478 สนบัสนุน 

H2: ประสบการณ์เฉพาะตนไม่มีผลต่อความถ่ีในการซ้ือคูปองส่วนลด
ผา่นเวบ็ไซตเ์ดล่ีดีลโดยเฉล่ีย 

.645 สนบัสนุน 

H3: ลกัษณะของสินคา้หรือบริการตอบสนองความตอ้งการไม่มีผลต่อ
ความถ่ีในการซ้ือคูปองส่วนลดผา่นเวบ็ไซตเ์ดล่ีดีลโดยเฉล่ีย 

.016 ไม่สนบัสนุน 

H4: ลกัษณะของสินคา้หรือบริการมีความส าคญักบัผูบ้ริโภคไม่มีผล
ต่อความถ่ีในการซ้ือคูปองส่วนลดผา่นเวบ็ไซตเ์ดล่ีดีลโดยเฉล่ีย 

.012 ไม่สนบัสนุน 

H5: ช่วงเวลาท่ีเผชิญในขณะนั้นไม่มีผลต่อความถ่ีในการซ้ือคูปอง
ส่วนลดผา่นเวบ็ไซตเ์ดล่ีดีลโดยเฉล่ีย 

.455 สนบัสนุน 

H6: สถานการณ์ท่ีเผชิญในขณะนั้นไม่มีผลต่อความถ่ีในการซ้ือคูปอง
ส่วนลดผา่นเวบ็ไซตเ์ดล่ีดีลโดยเฉล่ีย 

.951 สนบัสนุน 

H7: ราคาของสินคา้หรือบริการไม่มีผลต่อความถ่ีในการซ้ือคูปอง
ส่วนลดผา่นเวบ็ไซตเ์ดล่ีดีลโดยเฉล่ีย 

.011 ไม่สนบัสนุน 

H8: ความสนใจท่ีมีต่อสินคา้หรือบริการนั้นๆ  ไม่มีผลต่อความถ่ีใน
การซ้ือคูปองส่วนลดผา่นเวบ็ไซตเ์ดล่ีดีลโดยเฉล่ีย 

.501 สนบัสนุน 

H9: ความเส่ียงหรือผลกระทบจากสินคา้หรือบริการนั้น ๆ  ไม่มีผลต่อ
ความถ่ีในการซ้ือคูปองส่วนลดผา่นเวบ็ไซตเ์ดล่ีดีลโดยเฉล่ีย 

.063 สนบัสนุน 

H10: การน าสินคา้หรือบริการไปใชโ้ดยมีบุคคลอ่ืนพบเห็นไม่มีผลต่อ
ความถ่ีในการซ้ือคูปองส่วนลดผา่นเวบ็ไซตเ์ดล่ีดีลโดยเฉล่ีย 

.047 ไม่สนบัสนุน 

H11: ความตอ้งการส่วนบุคคล ไม่มีผลต่อช่วงวนัในสัปดาห์ในการซ้ือ
คูปองส่วนลดผา่นเวบ็ไซตเ์ดล่ีดีลโดยเฉล่ีย 

.877 สนบัสนุน 

H12: ประสบการณ์เฉพาะตนไม่มีผลต่อช่วงวนัในสัปดาห์ในการซ้ือ
คูปองส่วนลดผา่นเวบ็ไซตเ์ดล่ีดีลโดยเฉล่ีย 

.148 สนบัสนุน 

H13: ลกัษณะของสินคา้หรือบริการตอบสนองความตอ้งการไม่มีผลต่อ
ช่วงวนัในสัปดาห์ในการซ้ือคูปองส่วนลดผา่นเวบ็ไซตเ์ดล่ีดีโดยเฉล่ีย 

.441 สนบัสนุน 
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ตาราง 24(ต่อ) แสดงผลการทดสอบสมมติฐาน   

H14: ลกัษณะของสินคา้หรือบริการมีความส าคญักบัผูบ้ริโภคไม่มีผล
ต่อช่วงวนัในสัปดาห์ในการซ้ือคูปองส่วนลดผา่นเวบ็ไซตเ์ดล่ีดีลโดย
เฉล่ีย 

.002 ไม่สนบัสนุน 

H15: ช่วงเวลาท่ีเผชิญในขณะนั้นไม่มีผลต่อช่วงวนัในสัปดาห์ในการ
ซ้ือคูปองส่วนลดผา่นเวบ็ไซตเ์ดล่ีดีลโดยเฉล่ีย 

.235 สนบัสนุน 

H16: สถานการณ์ท่ีเผชิญในขณะนั้นไม่มีผลต่อช่วงวนัในสัปดาห์ใน
การซ้ือคูปองส่วนลดผา่นเวบ็ไซตเ์ดล่ีดีลโดยเฉล่ีย 

.700 สนบัสนุน 

H17: ราคาของสินคา้หรือบริการไม่มีผลต่อช่วงวนัในสัปดาห์ในการ
ซ้ือคูปองส่วนลดผา่นเวบ็ไซตเ์ดล่ีดีลโดยเฉล่ีย 

.948 สนบัสนุน 

H18: ความสนใจท่ีมีต่อสินคา้หรือบริการนั้นๆ  ไม่มีผลต่อช่วงวนัใน
สัปดาห์ในการซ้ือคูปองส่วนลดผา่นเวบ็ไซตเ์ดล่ีดีลโดยเฉล่ีย 

.753 สนบัสนุน 

H19: ความเส่ียงหรือผลกระทบจากสินคา้หรือบริการนั้น ๆ  ไม่มีผลต่อ
ช่วงวนัในสัปดาห์ในการซ้ือคูปองส่วนลดผา่นเวบ็ไซตเ์ดล่ีดีลโดย
เฉล่ีย 

.031 ไม่สนบัสนุน 

H20: การน าสินคา้หรือบริการไปใชโ้ดยมีบุคคลอ่ืนพบเห็นไม่มีผลต่อ
ช่วงวนัในสัปดาห์ในการซ้ือคูปองส่วนลดผา่นเวบ็ไซตเ์ดล่ีดีลโดย
เฉล่ีย 

.341 สนบัสนุน 

H21: ความตอ้งการส่วนบุคคลไม่มีผลต่อช่วงเวลาในการซ้ือคูปอง
ส่วนลดผา่นเวบ็ไซตเ์ดล่ีดีลโดยเฉล่ีย 

.230 สนบัสนุน 

H22: ประสบการณ์เฉพาะตนไม่มีผลต่อช่วงเวลาในการซ้ือคูปอง
ส่วนลดผา่นเวบ็ไซตเ์ดล่ีดีลโดยเฉล่ีย 

.133 สนบัสนุน 

H23: ลกัษณะของสินคา้หรือบริการตอบสนองความตอ้งการไม่มีผลต่อ
ช่วงเวลาในการซ้ือคูปองส่วนลดผา่นเวบ็ไซตเ์ดล่ีดีลโดยเฉล่ีย 

.721 สนบัสนุน 

H24: ลกัษณะของสินคา้หรือบริการมีความส าคญักบัผูบ้ริโภคไม่มีผล
ต่อช่วงเวลาในการซ้ือคูปองส่วนลดผา่นเวบ็ไซตเ์ดล่ีดีลโดยเฉล่ีย 

.296 สนบัสนุน 

H25: ช่วงเวลาท่ีเผชิญในขณะนั้นไม่มีผลต่อช่วงเวลาในการซ้ือคูปอง
ส่วนลดผา่นเวบ็ไซตเ์ดล่ีดีลโดยเฉล่ีย 

.595 สนบัสนุน 

H26: สถานการณ์ท่ีเผชิญในขณะนั้นไม่มีผลต่อช่วงเวลาในการซ้ือ
คูปองส่วนลดผา่นเวบ็ไซตเ์ดล่ีดีลโดยเฉล่ีย 

.957 สนบัสนุน 
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ตาราง 24(ต่อ) แสดงผลการทดสอบสมมติฐาน 

H27: ราคาของสินคา้หรือบริการไม่มีผลต่อช่วงเวลาในการซ้ือคูปอง
ส่วนลดผา่นเวบ็ไซตเ์ดล่ีดีลโดยเฉล่ีย 

.769 สนบัสนุน 

H28: ความสนใจท่ีมีต่อสินคา้หรือบริการนั้นๆ  ไม่มีผลต่อช่วงเวลาใน
การซ้ือคูปองส่วนลดผา่นเวบ็ไซตเ์ดล่ีดีลโดยเฉล่ีย 

.034 ไม่สนบัสนุน 

H29: ความเส่ียงหรือผลกระทบจากสินคา้หรือบริการนั้น ๆ  ไม่มีผลต่อ
ช่วงเวลาในการซ้ือคูปองส่วนลดผา่นเวบ็ไซตเ์ดล่ีดีลโดยเฉล่ีย 

.701 สนบัสนุน 

H30: การน าสินคา้หรือบริการไปใชโ้ดยมีบุคคลอ่ืนพบเห็นไม่มีผลต่อ
ช่วงเวลาในการซ้ือคูปองส่วนลดผา่นเวบ็ไซตเ์ดล่ีดีลโดยเฉล่ีย 

.921 สนบัสนุน 

H31: ความตอ้งการส่วนบุคคลไม่มีผลต่อค่าใชจ่้ายในการซ้ือคูปอง
ส่วนลดผา่นเวบ็ไซตเ์ดล่ีดีลโดยเฉล่ีย 

.021 ไม่สนบัสนุน 

H32: ประสบการณ์เฉพาะตนไม่มีผลต่อค่าใชจ่้ายในการซ้ือคูปอง
ส่วนลดผา่นเวบ็ไซตเ์ดล่ีดีลโดยเฉล่ีย 

.243 สนบัสนุน 

H33: ลกัษณะของสินคา้หรือบริการตอบสนองความตอ้งการไม่มีผลต่อ
ค่าใชจ่้ายในการซ้ือคูปองส่วนลดผา่นเวบ็ไซตเ์ดล่ีดีลโดยเฉล่ีย 

.369 สนบัสนุน 

H34: ลกัษณะของสินคา้หรือบริการมีความส าคญักบัผูบ้ริโภคไม่มีผล
ต่อค่าใชจ่้ายในการซ้ือคูปองส่วนลดผา่นเวบ็ไซตเ์ดล่ีดีลโดยเฉล่ีย 

.112 สนบัสนุน 

H35: ช่วงเวลาท่ีเผชิญในขณะนั้นไม่มีผลต่อค่าใชจ่้ายในการซ้ือคูปอง
ส่วนลดผา่นเวบ็ไซตเ์ดล่ีดีลโดยเฉล่ีย 

.826 สนบัสนุน 

H36: สถานการณ์ท่ีเผชิญในขณะนั้นไม่มีผลต่อค่าใชจ่้ายในการซ้ือ
คูปองส่วนลดผา่นเวบ็ไซตเ์ดล่ีดีลโดยเฉล่ีย 

.089 สนบัสนุน 

H37: ราคาของสินคา้หรือบริการไม่มีผลต่อค่าใชจ่้ายในการซ้ือคูปอง
ส่วนลดผา่นเวบ็ไซตเ์ดล่ีดีลโดยเฉล่ีย 

.137 สนบัสนุน 

H38: ความสนใจท่ีมีต่อสินคา้หรือบริการนั้นๆ  ไม่มีผลต่อค่าใชจ่้ายใน
การซ้ือคูปองส่วนลดผา่นเวบ็ไซตเ์ดล่ีดีลโดยเฉล่ีย 

.154 สนบัสนุน 

H39: ความเส่ียงหรือผลกระทบจากสินคา้หรือบริการนั้น ๆ  ไม่มีผลต่อ
ค่าใชจ่้ายในการซ้ือคูปองส่วนลดผา่นเวบ็ไซตเ์ดล่ีดีลโดยเฉล่ีย 

.156 สนบัสนุน 

H40: การน าสินคา้หรือบริการไปใชโ้ดยมีบุคคลอ่ืนพบเห็นไม่มีผลต่อ
ค่าใชจ่้ายในการซ้ือคูปองส่วนลดผา่นเวบ็ไซตเ์ดล่ีดีลโดยเฉล่ีย 

.655 สนบัสนุน 

 



 
 

บทที ่5 
สรุป อภปิรายผล และข้อเสนอแนะ 

 
สรุปผลการด าเนินงานวจัิย 

การวิจยัเร่ือง “ปัจจยัการมีส่วนร่วมของผูบ้ริโภคในกระบวนการตดัสินใจซ้ือคูปอง
ส่วนลดผา่นเวบ็ไซตป์ระเภทเดล่ีดีล ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร” เพื่อศึกษาปัจจยัการมีส่วน
ร่วมของผูบ้ริโภคในกระบวนการตดัสินใจซ้ือด้านต่าง ๆ กบัพฤติกรรมการซ้ือคูปองส่วนลดผ่าน
เว็บไซต์ประเภทเดล่ีดีลของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร เป็นการวิจยัเชิงส ารวจ (Survey 
Research) เพราะเป็นการเก็บขอ้มูลจากกลุ่มตวัอยา่งเพียงอยา่งเดียว โดยใชแ้บบสอบถามเป็นเคร่ืองมือ
ในการเก็บรวบรวมขอ้มูลจากกลุ่มตวัอยา่งในเขตกรุงเทพมหานคร  

การเก็บรวบรวมข้อมูล ท าโดยการแจกแบบสอบถามให้กลุ่มตวัอย่างจากวิธีสุ่ม
ตวัอยา่งแบบหลายขั้นตอน (Multi-stage Sampling) โดยการแจกแบบสอบถามทั้งส้ิน 400 ฉบบั  

แบบสอบถามท่ีใช้ในการเก็บรวบรวมขอ้มูลน้ี แบ่งแบบสอบถามออกเป็น 3 ส่วน
ดว้ยกนัคือ 

ส่วนท่ี 1 เป็นค าถามเก่ียวกบัลกัษณะทางประชากรศาสตร์หรือปัจจยัส่วนบุคคล 
ส่วนท่ี 2 เป็นค าถามเก่ียวกับการรับรู้และพฤติกรรมการซ้ือคูปองส่วนลดผ่าน

เวบ็ไซตเ์ดล่ีดีล  
   ส่วนท่ี 3 เป็นค าถามเก่ียวกับปัจจยัการมีส่วนร่วมของผูบ้ริโภคในกระบวนการ
ตดัสินใจซ้ือคูปองส่วนลดผา่นเวบ็ไซต ์
 
  การวิเคราะห์ขอ้มูลใช้สถิติเชิงพรรณนา (Descriptive Statistic)  แสดงการแจกแจง
ค่าความถ่ี , ร้อยละ , ค่าเฉล่ียและส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน ส่วนการทดสอบสมมติฐานการวิจยั สถิติท่ี
ใชใ้นการทดสอบ คือ การวิเคราะห์ความเช่ือมัน่ (Reliability Analysis) การวิเคราะห์ความแปรปรวน
แบบทางเดียว (One-Way ANOVA) และการวิเคราะห์ความถดถอยเชิงพหุ (Multiple Regression) โดย
ใชโ้ปรแกรมทางสถิติ 
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สรุปผลการวจัิย 
 
ส่วนที ่1 ลกัษณะของกลุ่มตัวอย่าง  

ข้อมูลทัว่ไปทางด้านประชากรศาสตร์   
 กลุ่มตวัอย่างท่ีน ามาศึกษาน้ี เป็นกลุ่มประชาชนทัว่ไปในเขตกรุงเทพมหานครและเป็นผูใ้ช้
อินเทอร์เน็ต จ านวน 400 คนเป็นชาย 128 คน และหญิง 272 คน ซ่ึงกลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่มีอายุ
ระหวา่ง15 - 24 ปี ร้อยละ 51 รองลงมาคืออายุ 25 – 34 ปี ร้อยละ 38.8 และอายุ 35 – 44  ปี ร้อยละ 9  
ตามล าดบั  ในส่วนของสถานภาพ มีสถานภาพโสด ร้อยละ 90.5 รองลงมา คือสถานภาพสมรส ร้อย
ละ 8 ส าหรับอาชีพของกลุ่มตวัอยา่ง คือนกัเรียน / นกัศึกษา  ร้อยละ 59 รองลงมาไดแ้ก่ พนกังาน
บริษทัเอกชน ร้อยละ 31.3 ในส่วนของระดบัการศึกษา ส่วนใหญ่มีการศึกษาระดบัปริญญาตรี ร้อยละ 
49.8 รองลงมาไดแ้ก่ ระดบัสูงกวา่ปริญญาตรี ร้อยละ 25.3  และในเร่ืองของรายได ้ส่วนใหญ่มีรายได ้
นอ้ยกวา่ 10,000 บาท ร้อยละ 29.3 รองลงมา มีรายได้ 10,001-20,000 บาท ร้อยละ 29 และ มากกวา่ 
50,000 บาท ร้อยละ 16.3 ตามล าดบั 
  

พฤติกรรมการตัดสินใจซ้ือคูปองส่วนลดผ่านเวบ็ไซต์ประเภทเดลีด่ีล 
 เวบ็ไซตเ์ดล่ีดีล ท่ีกลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่รู้จกัคือ www.ensogo.com ร้อยละ 58.8 รองลงมา คือ 
www.mygroupon.co.th ร้อยละ 23.3 และ www.superdeal.sanook.com ร้อยละ 20.3 ตามล าดบั โดยจะ
เลือกซ้ือคูปองส่วนลด ในหมวดอาหารและเคร่ืองด่ืม ร้อยละ 54 รองลงมา คือ หมวดโรงแรมและการ
ท่องเท่ียว ร้อยละ 42 และ หมวดสุขภาพและความงาม ร้อยละ 36.3 ตามล าดบั ซ่ึงเฉล่ียจะซ้ือคูปอง 
เดือนละ 1 – 2 คร้ัง ร้อยละ 91 และ เดือนละ 3 – 4 คร้ัง ร้อยละ 4.5 ตามล าดบั โดยช่วงวนัในสัปดาห์ท่ี
เลือกซ้ือ ส่วนใหญ่จะไม่แน่นอนแลว้แต่ความสะดวก ร้อยละ 80.8 รองลงมา คือ วนัศุกร์ ร้อยละ 4.3 
และ วนัเสาร์ ร้อยละ 4 ตามล าดบั ซ่ึงจะซ้ือในช่วงเวลา 18.01 – 24.00 น. ร้อยละ 40.8 และ เวลา 12.01 
– 18.00 น. ร้อยละ 40 โดยจะมีค่าใชจ่้ายเฉล่ียต่อการซ้ือ คร้ังละ 1,000 – 2,000 บาท ร้อยละ 43 และ 
คร้ังละนอ้ยกวา่ 1,000 บาท ร้อยละ 40.3 ซ่ึงวตัถุประสงคห์ลกัในการซ้ือคูปองส่วนลด คือเพื่อใชสิ้นคา้
และบริการนั้นดว้ยตนเอง ร้อยละ 95.8 และเพื่อเป็นของขวญัใหก้บับุคคลอ่ืน ร้อยละ 17.8 ตามล าดบั 
  

ข้อมูลเกี่ยวกับปัจจัยการมีส่วนร่วมของผู้บริโภคในกระบวนการตัดสินใจซ้ือคูปองส่วนลด
ผ่านเวบ็ไซต์ประเภทเดลีด่ีล 

ความคิดเห็นของกลุ่มตวัอยา่งเก่ียวกบัปัจจยัการมีส่วนร่วมของผูบ้ริโภคทั้ง 7 ดา้นวา่มีผลต่อ
กระบวนการตดัสินใจซ้ือคูปองส่วนลดผา่นเวบ็ไซตป์ระเภทเดล่ีดีล โดยแยกเป็นปัจจยัท่ี 1 คือปัจจยั

http://www.superdeal.sanook.com/
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ส่วนบุคคล ในส่วนของความตอ้งการส่วนบุคคล กลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่มีความคิดเห็นว่ามีผลใน
ระดบัมาก ร้อยละ 53.3 และในส่วนของประสบการณ์เฉพาะตน มีผลในระดบัมากเช่นเดียวกนั คิดเป็น
ร้อยละ 40 ส าหรับปัจจยัท่ี 2 คือปัจจยัเก่ียวกบัสินคา้ ในส่วนของลกัษณะของสินคา้หรือบริการ
ตอบสนองความตอ้งการ มีผลในระดบัมาก ร้อยละ 46.5 และในส่วนของลกัษณะของสินคา้หรือ
บริการมีความส าคญักบัผูบ้ริโภค มีผลในระดบัมากเช่นเดียวกนั คิดเป็นร้อยละ 41.8 ส าหรับปัจจยัทาง
สถานการณ์ ซ่ึงเป็นปัจจยัดา้นท่ี 3 เร่ือง ช่วงเวลาท่ีเผชิญในขณะนั้น มีผลในระดบัปานกลางร้อยละ 
51.3 และสถานการณ์ท่ีเผชิญในขณะนั้น มีผลในระดบัปานกลางเช่นเดียวกนั ร้อยละ 49.3 ปัจจยัท่ี 4 
คือปัจจยัทางด้านตน้ทุน ในเร่ืองราคาของสินคา้หรือบริการ มีผลในระดบัมาก ร้อยละ 37 ปัจจยั
ทางดา้นความสนใจ ในส่วนท่ีมีต่อสินคา้หรือบริการนั้นๆ ซ่ึงเป็นปัจจยัท่ี 5 มีผลในระดบัมาก ร้อยละ 
41 และปัจจยัท่ี 6 คือปัจจยัดา้นการรับรู้การเส่ียงภยั ท่ีความเส่ียงหรือผลกระทบจากสินคา้หรือบริการ
นั้นๆ มีผลในระดบัปานกลาง ร้อยละ 46.3 และปัจจยัสุดทา้ย ในเร่ืองปัจจยัด้านสังคมพบเห็น คือ 
ผูบ้ริโภคน าสินคา้หรือบริการไปใชโ้ดยมีบุคคลอ่ืนพบเห็น มีผลในระดบัปานกลาง ร้อยละ 40.3 

 
ส่วนที ่2 การวเิคราะห์ความเช่ือมั่นของแบบสอบถาม 
การทดสอบค่าความเช่ือมัน่ (Reliability Analysis) ของตวัแปร จากผลการวจิยั จะเห็นไดว้า่ค่า

ของ Cronbach’s Alpha มีค่ามากกว่า 0.6 สรุปได้ว่า ค่าความเช่ือมัน่อยู่ในระดบัท่ีพอยอมรับได ้
(Sekaran, 2000) ดงันั้น จึงสามารถน าขอ้มูลเหล่าน้ีไปใชใ้นการวิเคราะห์ต่อไปไดอ้ยา่งมีความเช่ือมัน่ 
เพื่อหาปัจจยัการมีส่วนร่วมของผูบ้ริโภคในกระบวนการตดัสินใจซ้ือคูปองส่วนลดผ่านเว็บไซต์
ประเภทเดล่ีดีลของผูบ้ริโภค 

 
ส่วนที ่3 ผลการทดสอบสมมติฐาน 
การทดสอบสมมติฐานท่ีตั้งไวเ้พื่อคาดคะเนค าตอบว่าปัจจยัการมีส่วนร่วมของผูบ้ริโภคใน

กระบวนการตดัสินใจซ้ือดา้นต่าง ๆ กบัพฤติกรรมการซ้ือคูปองส่วนลดผา่นเวบ็ไซตป์ระเภทเดล่ีดีล มี
ความสัมพนัธ์กันอย่างไร โดยใช้สถิติในการทดสอบ คือการวิเคราะห์ความเช่ือมั่น (Reliability 
Analysis) การวิเคราะห์ความแปรปรวนแบบทางเดียว (One-Way ANOVA) และการวิเคราะห์ความ
ถดถอยเชิงพหุ (Multiple Regression) ในการหาความสัมพนัธ์ของตวัแปร ปรากฏผลดงัน้ี 
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ด้านความถี่ในการซ้ือคูปองส่วนลดผ่านเวบ็ไซต์เดลีด่ีลโดยเฉลีย่  
จากผลการวิเคราะห์ความแปรปรวนแบบทางเดียว (One – Way ANOVA) พบวา่ปัจจยัการมี

ส่วนร่วมของผูบ้ริโภคในกระบวนการตดัสินใจซ้ือมีผลต่อความถ่ีในการซ้ือคูปองส่วนลดผา่นเวบ็ไซต์
เดล่ีดีลโดยเฉล่ีย 
 และจากการวิเคราะห์ความถดถอยเชิงเส้น (Multiple Regression Analysis) เพื่อวิเคราะห์แยก
ในแต่ละปัจจยั พบวา่ ลกัษณะของสินคา้หรือบริการตอบสนองความตอ้งการ ลกัษณะของสินคา้หรือ
บริการมีความส าคญักบัผูบ้ริโภค ราคาของสินคา้หรือบริการ และ ผูบ้ริโภคน าสินคา้หรือบริการไปใช้
โดยมีบุคคลอ่ืนพบเห็น มีผลต่อความถ่ีในการซ้ือคูปองส่วนลดผา่นเวบ็ไซตเ์ดล่ีดีลโดยเฉล่ีย โดยปัจจยั
ท่ีไม่มีผลต่อความถ่ีในการซ้ือคูปองส่วนลดผา่นเวบ็ไซตเ์ดล่ีดีลโดยเฉล่ีย คือ ความตอ้งการส่วนบุคคล 
ประสบการณ์เฉพาะตน ช่วงเวลาท่ีเผชิญในขณะนั้น สถานการณ์ท่ีเผชิญในขณะนั้น ความสนใจท่ีมี
ต่อสินคา้หรือบริการนั้นๆ และความเส่ียงหรือผลกระทบจากสินคา้หรือบริการนั้นๆ  

 
ด้านช่วงวนัในสัปดาห์ในการซ้ือคูปองส่วนลดผ่านเวบ็ไซต์เดลีด่ีลโดยเฉลีย่ 
จากผลการวิเคราะห์ความแปรปรวนแบบทางเดียว (One – Way ANOVA) พบวา่ปัจจยัการมี

ส่วนร่วมของผูบ้ริโภคในกระบวนการตดัสินใจซ้ือมีผลต่อช่วงวนัในสัปดาห์ในการซ้ือคูปองส่วนลด
ผา่นเวบ็ไซตเ์ดล่ีดีลโดยเฉล่ีย 
 และจากการท าการวิเคราะห์ความถดถอยเชิงเส้น (Multiple Regression Analysis) เพื่อ
วเิคราะห์แยกในแต่ละปัจจยั พบวา่ลกัษณะของสินคา้หรือบริการมีความส าคญักบัผูบ้ริโภค และความ
เส่ียงหรือผลกระทบจากสินคา้หรือบริการนั้นๆ มีผลต่อช่วงวนัในสัปดาห์ในการซ้ือคูปองส่วนลดผา่น
เวบ็ไซตเ์ดล่ีดีลโดยเฉล่ีย โดยปัจจยัท่ีไม่มีผลต่อช่วงวนัในสัปดาห์ในการซ้ือคูปองส่วนลดผา่นเวบ็ไซต์
เดล่ีดีลโดยเฉล่ีย คือ ความตอ้งการส่วนบุคคล ประสบการณ์เฉพาะตน ลกัษณะของสินคา้หรือบริการ
ตอบสนองความตอ้งการ ช่วงเวลาท่ีเผชิญในขณะนั้น สถานการณ์ท่ีเผชิญในขณะนั้น ราคาของสินคา้
หรือบริการ ความสนใจท่ีมีต่อสินคา้หรือบริการนั้นๆ และผูบ้ริโภคน าสินคา้หรือบริการไปใชโ้ดยมี
บุคคลอ่ืนพบเห็น 
  

ด้านช่วงเวลาในการซ้ือคูปองส่วนลดผ่านเวบ็ไซต์เดลีด่ีลโดยเฉลีย่ 
จากผลการวิเคราะห์ความแปรปรวนแบบทางเดียว (One – Way ANOVA) พบวา่ปัจจยัการมี

ส่วนร่วมของผูบ้ริโภคในกระบวนการตดัสินใจซ้ือไม่มีผลต่อช่วงเวลาในการซ้ือคูปองส่วนลดผ่าน
เวบ็ไซตเ์ดล่ีดีลโดยเฉล่ีย 
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 และจากการท าการวิเคราะห์ความถดถอยเชิงเส้น (Multiple Regression Analysis) เพื่อ
วิเคราะห์แยกในแต่ละเคร่ืองมือ พบวา่ความสนใจท่ีมีต่อสินคา้หรือบริการนั้นๆ มีผลต่อช่วงเวลาใน
การซ้ือคูปองส่วนลดผ่านเวบ็ไซต์เดล่ีดีลโดยเฉล่ีย โดยปัจจยัท่ีไม่มีผลต่อช่วงเวลาในการซ้ือคูปอง
ส่วนลดผ่านเวบ็ไซต์เดล่ีดีลโดยเฉล่ีย คือ ความตอ้งการส่วนบุคคล ประสบการณ์เฉพาะตน ลกัษณะ
ของสินค้าหรือบริการตอบสนองความต้องการ ลักษณะของสินค้าหรือบริการมีความส าคัญกับ
ผูบ้ริโภค ช่วงเวลาท่ีเผชิญในขณะนั้น สถานการณ์ท่ีเผชิญในขณะนั้น ราคาของสินคา้หรือบริการ 
ความเส่ียงหรือผลกระทบจากสินคา้หรือบริการนั้นๆ และผูบ้ริโภคน าสินคา้หรือบริการไปใช้โดยมี
บุคคลอ่ืนพบเห็น 
 
 ด้านค่าใช้จ่ายในการซ้ือคูปองส่วนลดผ่านเวบ็ไซต์เดลีด่ีลโดยเฉลีย่ 

จากผลการวิเคราะห์ความแปรปรวนแบบทางเดียว (One – Way ANOVA) พบวา่ปัจจยัการมี
ส่วนร่วมของผูบ้ริโภคในกระบวนการตดัสินใจซ้ือมีผลต่อค่าใช้จ่ายในการซ้ือคูปองส่วนลดผ่าน
เวบ็ไซตเ์ดล่ีดีลโดยเฉล่ีย 
 และจากการท าการวิเคราะห์ความถดถอยเชิงเส้น (Multiple Regression Analysis) เพื่อ
วิเคราะห์แยกในแต่ละเคร่ืองมือ พบว่าความตอ้งการส่วนบุคคลมีผลต่อค่าใช้จ่ายในการซ้ือคูปอง
ส่วนลดผ่านเว็บไซต์เดล่ีดีลโดยเฉล่ีย โดยปัจจยัท่ีไม่มีผลต่อค่าใช้จ่ายในการซ้ือคูปองส่วนลดผ่าน
เวบ็ไซต์เดล่ีดีลโดยเฉล่ีย คือ ประสบการณ์เฉพาะตน ลกัษณะของสินคา้หรือบริการตอบสนองความ
ต้องการ ลักษณะของสินค้าหรือบริการมีความส าคัญกับผูบ้ริโภค ช่วงเวลาท่ีเผชิญในขณะนั้ น 
สถานการณ์ท่ีเผชิญในขณะนั้น ราคาของสินคา้หรือบริการ ความสนใจท่ีมีต่อสินคา้หรือบริการนั้นๆ 
ความเส่ียงหรือผลกระทบจากสินคา้หรือบริการนั้นๆ และผูบ้ริโภคน าสินคา้หรือบริการไปใช้โดยมี
บุคคลอ่ืนพบเห็น 
 
อภิปรายผล 

เม่ือพฤติกรรมในการซ้ือสินคา้และบริการของผูบ้ริโภคในยุคปัจจุบนัมีการเปล่ียนแปลง ซ่ึง
ประเด็นท่ีผูบ้ริโภคใหค้วามสนใจมากข้ึนกวา่เดิม คือการมองหาช่องทางการซ้ือท่ีสะดวก ค่าใชจ่้ายใน
การซ้ือต ่า และราคาท่ีเหมาะสมท่ีสุด  ดงันั้นการจดัจ าหน่ายสินคา้ผา่นช่องทางออนไลน์ส าหรับบริษทั
ต่างๆในยุคปัจจุบนั จึงเป็นกลยุทธ์อยา่งหน่ึงในการดึงดูดลูกคา้ ประกอบกบัปัจจุบนัยงัเกิดแนวโน้ม
ใหม่ และไดรั้บความนิยมเป็นอยา่งมากจากผูบ้ริโภคในยุคอินเทอร์เน็ต คือ การซ้ือสินคา้ผา่นเวบ็ไซต์
ท่ีขายคูปองส่วนลดของสินคา้และบริการให้กบัผูบ้ริโภค หรือท่ีเรียกว่า Daily Deal Website โดย
จุดเด่นของเวบ็ไซตป์ระเภทน้ีจะเน้นการน าเสนอสินคา้และบริการเพื่อให้ผูบ้ริโภคไดเ้ห็นราคาและ
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ส่วนลดท่ีมากกวา่การซ้ือสินคา้และบริการจากร้านคา้โดยตรง ดงันั้นหลายๆสินคา้และบริการจึงหนัมา
มองช่องทางการขายสินคา้และบริการของตนผ่านช่องทางเว็บไซต์ประเภทเดล่ีดีลมากข้ึน เพื่อเพิ่ม
รายได้ให้กบัธุรกิจของตน ซ่ึงจากผลการวิจยัสามารถสนับสนุนขอ้ความดงักล่าว ไดว้่าปัจจยัการมี
ส่วนร่วมของผูบ้ริโภคในกระบวนการตดัสินใจซ้ือคูปองส่วนลดผ่านเว็บไซต์ประเภทเดล่ีดีล ใน
ภาพรวมทั้ง 7 ดา้นมีผลต่อความถ่ี ช่วงวนั และค่าใชจ่้ายในการซ้ือคูปองส่วนลด  

จากผลการทดสอบสมมติฐาน ผลปรากฏว่าปัจจยัเก่ียวกบัสินคา้ ในเร่ืองของลกัษณะสินคา้
หรือบริการตอบสนองความตอ้งการ และมีความส าคญักบัผูบ้ริโภค รวมถึงปัจจยัทางดา้นตน้ทุน ใน
เร่ืองของราคาสินค้าหรือบริการ และปัจจยัด้านสังคมพบเห็น ในเร่ืองของผูบ้ริโภคน าสินค้าหรือ
บริการไปใช้โดยมีบุคคลอ่ืนพบเห็น มีผลต่อความถ่ีในการซ้ือคูปองส่วนลดผ่านเวบ็ไซต์เดล่ีดีลโดย
เฉล่ีย ซ่ึงถา้บริษทัให้ความส าคญักบัปัจจยัดงักล่าวและส่ือสารไปถึงผูบ้ริโภคอาจท าให้ผูบ้ริโภคมี
ความถ่ีในการตดัสินใจซ้ือคูปองส่วนลดมากยิ่งข้ึน  ในส่วนของปัจจยัท่ีมีผลต่อผลต่อช่วงวนัใน
สัปดาห์ในการซ้ือคูปองส่วนลดผา่นเวบ็ไซตเ์ดล่ีดีลโดยเฉล่ีย คือ ปัจจยัเก่ียวกบัสินคา้ ในเร่ืองลกัษณะ
ของสินคา้หรือบริการมีความส าคญักบัผูบ้ริโภค และปัจจยัดา้นการรับรู้การเส่ียงภยัหรือผลกระทบ
จากสินคา้หรือบริการนั้นๆ ในขณะท่ีปัจจยัด้านความสนใจ กล่าวคือความสนใจท่ีมีต่อสินคา้หรือ
บริการนั้นๆ มีผลต่อช่วงเวลาในการซ้ือคูปองส่วนลดผ่านเวบ็ไซต์เดล่ีดีลโดยเฉล่ีย และปัจจยัส่วน
บุคคล  ในเร่ืองของความตอ้งการส่วนบุคคลมีผลต่อค่าใชจ่้ายในการซ้ือคูปองส่วนลดผา่นเวบ็ไซตเ์ดล่ี
ดีลโดยเฉล่ีย ดงันั้นถา้บริษทัตอ้งการใหผู้บ้ริโภคซ้ือคูปองส่วนลดของสินคา้และบริการของตน จ าเป็น
จะตอ้งศึกษาความตอ้งการของผูบ้ริโภคให้ละเอียดและลึกซ้ึงมากข้ึน เพื่อท่ีจะไดน้ าสินคา้ท่ีตรงกบั
ความตอ้งการของผูบ้ริโภคมาจดัจ าหน่ายในช่องทางเวบ็ไซตป์ระเภทเดล่ีดีล และจะเห็นไดว้า่ยิ่งมีการ
ค านึงถึงปัจจยัการมีส่วนร่วมของผูบ้ริโภคในกระบวนการตดัสินใจซ้ือคูปองส่วนลดผ่านเว็บไซต์
ประเภทเดล่ีดีล ทั้ง 7 ดา้น จะมีผลกระตุน้ให้ผูบ้ริโภค มีการใช้จ่ายเงินเพิ่มข้ึนกบัการตดัสินใจซ้ือ
คูปองส่วนลด โดยตรงกบัหลกัการของการส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการ (IMC)  
 
ข้อเสนอแนะเพือ่ด าเนินการ 
1. จากการวิจยัพบวา่ปัจจยัการมีส่วนร่วมของผูบ้ริโภคในกระบวนการตดัสินใจซ้ือในบางดา้น มีผล

ต่อพฤติกรรมเฉพาะการซ้ือคูปองส่วนลดผ่านเว็บไซต์ประเภทเดล่ีดีลของผู ้บริโภคในเขต
กรุงเทพมหานคร ดงันั้น ในการเลือกใช้ปัจจยัการมีส่วนร่วมของผูบ้ริโภค ควรมีการเลือกให้
เหมาะสมกบักลุ่ม เป้าหมาย สถานการณ์ และผลท่ีตอ้งการไดรั้บ 

2. จากการวิจยัพบวา่ปัจจยัส่วนบุคคล (Personal Factors) , ปัจจยัเก่ียวกบัสินคา้ (Product Factors) , 
ปัจจยัทางสถานการณ์ (Situational Factors) , ปัจจยัทางดา้นตน้ทุน (Cost) ,  ปัจจยัทางดา้นความ
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สนใจ (Interest) และปัจจยัดา้นการรับรู้การเส่ียงภยั (Perceived Risk)  มีผลต่อกระบวนการ
ตดัสินใจซ้ือคูปองส่วนลดผ่านเวบ็ไซตป์ระเภทเดล่ีดีล ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ใน
ระดบัมาก ดงันั้น ในส่วนของผูป้ระกอบการ ควรให้ความสนใจ และน าปัจจยัดงักล่าวมากระตุน้
การซ้ือสินคา้และบริการของผูบ้ริโภค 

3. จากการวจิยัพบวา่ กลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่เลือกซ้ือคูปองส่วนลดผา่นเวบ็ไซตป์ระเภทเดล่ีดีล ในวนั
ศุกร์ และวนัเสาร์ และในช่วงเวลา 18.01 – 24.00 น. ดงันั้น ผูป้ระกอบการควรใชก้ารส่งเสริมการ
ขายควบคู่ในช่วงวนัและเวลาดงักล่าว เพื่อกระตุน้ใหเ้กิดการซ้ือมากข้ึน 

4. จากการวิจยัพบวา่ กลุ่มตวัอยา่งยงัมีวตัถุประสงคห์ลกัในการซ้ือคูปองส่วนลดผา่นเวบ็ไซตเ์ดล่ีดีล 
เพื่อเป็นของขวญัให้กบับุคคลอ่ืน ค่อนขา้งน้อย ดงันั้น ผูป้ระกอบการควรใชเ้ทศกาลส าคญัต่างๆ 
ในการกระตุน้ใหผู้บ้ริโภคกลุ่มน้ี เกิดการตดัสินใจไดเ้ร็วข้ึน 

 
ข้อเสนอแนะเพือ่การท าวจัิยคร้ังต่อไป 
1. ควรศึกษาในเชิงเปรียบเทียบระหว่างการใช้ปัจจยัการมีส่วนร่วมของผูบ้ริโภคในกระบวนการ

ตดัสินใจซ้ือคูปองส่วนลดผ่านเวบ็ไซต์ประเภทเดล่ีดีล กบั การซ้ือสินคา้และบริการโดยตรงผ่าน
เวบ็ไซตน์ั้น ๆ  

2. ควรมีการศึกษาปัจจยัการมีส่วนร่วมของผูบ้ริโภคในกระบวนการตดัสินใจซ้ือคูปองส่วนลดผ่าน
เว็บไซต์ประเภทเดล่ีดีลของผูบ้ริโภค โดยขยายกลุ่มตวัอย่างไปท่ีกลุ่มจงัหวดัต่างๆ โดยแบ่ง
การศึกษาเป็นภูมิภาค เพื่อน าไปใช้ในการวางแผนการใช้ปัจจยัการมีส่วนร่วมให้เหมาะสมกับ
ผูบ้ริโภคแต่ละกลุ่มมากยิง่ข้ึน 

3. ควรมีการศึกษาในเชิงลึกกับกลุ่มตัวอย่างท่ีมีอายุตั้ งแต่ 55 ปีข้ึนไป ถึงพฤติกรรมการใช้
อินเทอร์เน็ต , การรู้จกัและตดัสินใจซ้ือคูปองส่วนลดผ่านเว็บไซต์ประเภทเดล่ีดีล เน่ืองจากเป็น
กลุ่มท่ีเร่ิมหนัมาใชอิ้นเทอร์เน็ต และมีเวลาวา่งมากพอท่ีจะคน้หาขอ้มูลทางส่ือออนไลน์ 
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แบบสอบถามการวจัิย 
 
การศึกษาเร่ือง “ปัจจัยการมีส่วนร่วมของผู้บริโภคในกระบวนการตัดสินใจซ้ือคูปองส่วนลดผ่าน
เวบ็ไซต์ประเภทเดลีด่ีล ของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร” 
วตัถุประสงค์ : เพื่อประกอบงานวจิยัของบุคลากรภายในมหาวิทยาลยัศรีปทุม โดยไดรั้บเงินอุดหนุน
เงินทุนวจิยัจากมหาวทิยาลยัศรีปทุม 
ค าแนะน า : กรุณาใส่เคร่ืองหมาย √ ลงในช่อง      หนา้ค าตอบท่ีท่านตอ้งการเลือก 

 
ส่วนที่1: ข้อมูลทัว่ไปของผู้ตอบแบบสอบถาม 
1. เพศ 
   1) ชาย     2) หญิง 
2. อาย ุ
  1) 15 – 24 ปี    2) 25 - 34 ปี 
  3) 35 – 44 ปี    4) 45 - 54 ปี 
  5) ตั้งแต่ 55 ปีข้ึนไป 
3. สถานภาพทางครอบครัว 
  1) โสด     2) สมรส 
  3) หยา่/หมา้ย    4) อ่ืนๆ(ระบุ)……… 
4. อาชีพ 
  1) นกัเรียน/นกัศึกษา   2) รับราชการ/รัฐวสิาหกิจ 
  3) พนกังานบริษทัเอกชน   4) เจา้ของกิจการ/ธุรกิจส่วนตวั 
  5) แม่บา้น    6) อ่ืนๆ(ระบุ)……… 
5. ระดบัการศึกษา 
  1) ต ่ากวา่ระดบัปริญญาตรี  2) ระดบัปริญญาตรี 
  3) สูงกวา่ระดบัปริญญาตรี     
6. รายไดต่้อเดือน 
  1) นอ้ยกวา่ 10,000 บาท   2) 10,001-20,000 บาท 
  3) 20,001-30,000 บาท   4) 30,001-40,000 บาท 
  5) 40,001-50,000 บาท   6) มากกวา่ 50,000 บาท 
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ส่วนที ่2 : ข้อมูลเกีย่วกบัพฤติกรรมการตัดสินใจซ้ือคูปองส่วนลดผ่านเวบ็ไซต์ประเภทเดลีด่ีล 

เว็บไซต์ประเภทเดลี่ดีล(Daily Deal) หรือ เว็บดีล (Deal) คือ การท่ีผูข้ายเสนอเง่ือนไขส่วนลดราคา
ของสินคา้และบริการท่ีถูกมาก ซ่ึงอาจลดราคาสูงถึง 90% เพื่อให้ผูท่ี้สนใจซ้ือคูปองนั้นไปใชบ้ริการ 
โดยวิธีการใชน้ั้นอาจเกิดได ้2 รูปแบบ คือการพิมพคู์ปองท่ีช าระเงินตามราคา Deal นั้นแลว้น าไป
แสดง ณ จุดรับสินคา้หรือบริการ และแบบท่ีเป็นการช าระเงินแลว้รอรับสินคา้ผา่นบริการส่งสินคา้ 
 

7.  ท่านรู้จกัเวบ็ไซตเ์ดล่ีดีล เวบ็ใดบา้ง (เลอืกตอบได้มากกว่า 1 ข้อ) 
  1) www.mygroupon.co.th  2) www.superdeal.sanook.com 
  3) www.ensogo.com   4)  www.yesijoin.com 
  5) www.bigdeal.in.th   6) www.coucafe.com 
  7) www.streetdeal.co.th   8)  www.u2deal.com 
  9)  www.xetasale.com   10) อ่ืนๆ(ระบุ)……… 
 
8.  โดยส่วนใหญ่ท่านเลือกซ้ือคูปองส่วนลดผา่นเวบ็ไซตเ์ดล่ีดีล ในหมวดหมู่ใด  (เลือกตอบได้

มากกว่า 1 ข้อ) 
  1) อาหารและเคร่ืองด่ืม   2)  สุขภาพและความงาม 
  3) โรงแรมและการท่องเท่ียว  4) สินคา้ทัว่ไป  
  5) กิจกรรมและการเรียนรู้  6) อ่ืนๆ……… 
 
9.  โดยเฉล่ียท่านเลือกซ้ือคูปองส่วนลดผา่นเวบ็ไซตเ์ดล่ีดีล เดือนละก่ีคร้ัง   
  1) 1-2 คร้ัง    2) 3-4 คร้ัง    
  3) 5-6 คร้ัง      4) มากกวา่ 6 คร้ัง 
 
10.  ท่านมกัจะเลือกซ้ือคูปองส่วนลดผา่นเวบ็ไซตเ์ดล่ีดีล ในช่วงวนัใดของสัปดาห์  (เลือกตอบเพียง 

1 ข้อ) 
  1) วนัจนัทร์    2) วนัองัคาร 
  3) วนัพุธ    4) วนัพฤหสับดี 
  5) วนัศุกร์    6) วนัเสาร์ 
  7) วนัอาทิตย ์    8) วนัหยดุนกัขตัฤกษ ์
  9) ไม่แน่นอน (แลว้แต่สะดวก)   

http://www.mygroupon.co.th/
http://www.google.com/url?q=http%3A%2F%2Fwww.superdeal.sanook.com&sa=D&sntz=1&usg=AFQjCNH9X51aAD-jZmA1yqdPcH6yBwFBTQ
http://www.google.com/url?q=http%3A%2F%2Fwww.ensogo.com&sa=D&sntz=1&usg=AFQjCNHzoZgds1P8lxCE8IWsA8Vl5ohyyg
http://www.google.com/url?q=http%3A%2F%2Fwww.yesijoin.com&sa=D&sntz=1&usg=AFQjCNG8z4M-tNtDYTPGpuXHRgCI0o6UXw
http://www.google.com/url?q=http%3A%2F%2Fwww.bigdeal.in.th&sa=D&sntz=1&usg=AFQjCNHoD5aE0-l8EqxDXkC5vVvT0-pNYQ
http://www.google.com/url?q=http%3A%2F%2Fwww.coucafe.com&sa=D&sntz=1&usg=AFQjCNGJ4LLlxvewvc5nIotrj7lKHLcQyg
http://www.google.com/url?q=http%3A%2F%2Fwww.streetdeal.co.th&sa=D&sntz=1&usg=AFQjCNGJkSQDlvOwj_pSt3xISIyBc6tulw
http://www.google.com/url?q=http%3A%2F%2Fwww.xetasale.com&sa=D&sntz=1&usg=AFQjCNEYBgEF1JkIndoR75NTmpdPwY4kcA
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11.  (จากขอ้ 10) ท่านมกัจะเลือกซ้ือคูปองส่วนลดผา่นเวบ็ไซตเ์ดล่ีดีล ในช่วงเวลาใดของวนัดงักล่าว 
(เลอืกตอบเพยีง 1 ข้อ) 

  1) 6.01 – 12.00 น.   2) 12.01 – 18.00 น. 
  3) 18.01 – 24.00 น.   4) 00.01 – 6.00 น. 
  5) อ่ืนๆ……… 
 
12.  โดยเฉล่ียท่านมีค่าใช้จ่ายในการเลือกซ้ือคูปองส่วนลดผ่านเว็บไซต์เดล่ีดีล คร้ังละก่ีบาท  

(เลอืกตอบเพยีง 1 ข้อ) 
  1)นอ้ยกวา่ 1,000 บาท   2) 1,000 – 2,000 บาท 
  3) 2,001 – 3,000 บาท   4) 3,001 – 4,000 บาท 

5) 4,001 – 5,000 บาท   6) มากกวา่ 5,000 บาท 
 
13.  โดยส่วนใหญ่วตัถุประสงคห์ลกัในการซ้ือคูปองส่วนลดผา่นเวบ็ไซตเ์ดล่ีดีลของท่าน คือขอ้ใด  

(เลอืกตอบได้มากกว่า 1 ข้อ) 
  1) ใชสิ้นคา้หรือบริการนั้นดว้ยตนเอง 2) เพื่อเป็นของขวญัใหก้บับุคคลอ่ืน 
  3) อ่ืนๆ………      
 
ส่วนที ่3 : ข้อมูลเกีย่วกบัปัจจัยการมีส่วนร่วมของผู้บริโภคในกระบวนการตัดสินใจซ้ือคูปองส่วนลด
ผ่านเวบ็ไซต์ประเภทเดลีด่ีล 
14.  ท่านคิดวา่ปัจจยัการมีส่วนร่วมของผูบ้ริโภค มีผลต่อกระบวนการตดัสินใจซ้ือคูปองส่วนลดผา่น

เวบ็ไซตป์ระเภทเดล่ีดีลของท่านมากนอ้ยเพียงใด  

ปัจจัยการมีส่วนร่วมของผู้บริโภค   
ในกระบวนการตัดสินใจซ้ือคูปองส่วนลดผ่าน

เวบ็ไซต์ประเภทเดลีด่ีล 

มาก 
ทีสุ่ด 

มาก ปาน
กลาง 

น้อย น้อย 
ทีสุ่ด 

ไม่มี 
ผล 

14.1 ปัจจยัส่วนบุคคล (Personal Factors)       
        14.1.1) ความตอ้งการส่วนบุคคล       
        14.1.2) ประสบการณ์เฉพาะตน       
14.2 ปัจจยัเก่ียวกบัสินคา้ (Product Factors)       
        14.2.1)  ลกัษณะของสินคา้หรือบริการ

ตอบสนองความตอ้งการ 
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        14.2.1)  ลกัษณะของสินคา้หรือบริการมี
ความส าคญักบัผูบ้ริโภค 

      

14.3 ปัจจยัทางสถานการณ์ (Situational Factors)       
        14.3.1) ช่วงเวลาท่ีเผชิญในขณะนั้น       
        14.3.2) สถานการณ์ท่ีเผชิญในขณะนั้น       
14.4 ปัจจยัทางดา้นตน้ทุน (Cost)       
        14.4.1) ราคาของสินคา้หรือบริการ       
14.5 ปัจจยัทางดา้นความสนใจ (Interest)       
        14.5.1)  ความสนใจท่ีมีต่อสินคา้หรือบริการ

นั้นๆ 
      

14.6 ปัจจยัดา้นการรับรู้การเส่ียงภยั (Perceived 
Risk) 

      

        14.6.1)  ความเส่ียงหรือผลกระทบจากสินคา้
หรือบริการนั้น ๆ 

      

14.7 ปัจจยัดา้นสังคมพบเห็น (Social Visibility)       
        14.7.1)  การน าสินคา้หรือบริการไปใชโ้ดยมี

บุคคลอ่ืนพบเห็น 
      

  
15.  ความคิดเห็นอ่ืน ๆ ของท่าน เก่ียวกบัปัจจยัการมีส่วนร่วมของผูบ้ริโภคในกระบวนการตดัสินใจ

ซ้ือคูปองส่วนลดผา่นเวบ็ไซตป์ระเภทเดล่ีดีล 
-----------------------------------------------------------------------------------------------------------------------
-----------------------------------------------------------------------------------------------------------------------
-----------------------------------------------------------------------------------------------------------------------
-----------------------------------------------------------------------------------------------------------------------
------------------------------------------------------------------------------------------------------ 
 
 
 

-------------------------------- ขอบคุณค่ะ-------------------------------- 
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ประวตัย่ิอผู้วจิยั 
 

ช่ือ    นางสาวบรินดา  ศลัยวฒิุ 
 
วนั เดือน ปีเกิด   วนัท่ี 9 พฤศจิกายน 2523 
 
สถานท่ีเกิด   กรุงเทพมหานคร 
 
สถานท่ีอยูปั่จจุบนั บา้นเลขท่ี 48 ซอยร่มเกลา้ 19/7 แขวงคลองสามประเวศ เขต

ลาดกระบงั  กรุงเทพมหานคร 10520 
 
ต าแหน่งหนา้ท่ีการงานปัจจุบนั อาจารยป์ระจ า สาขาวชิาการตลาด  
 
สถานท่ีท างานปัจจุบนั  คณะบริหารธุรกิจ มหาวทิยาลยัศรีปทุม วทิยาเขตบางเขน 
 
ประวติัการศึกษา 
  พ.ศ. 2545 บธ.บ. จาก มหาวทิยาลยัเกษตรศาสตร์ 
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